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Latar belakang masalah pada penelitian ini mengenai pengguna kartu 
seluler lebih dari satu, dimana banyaknya operator seluler saat ini membuat 
pengguna ponsel semakin mudah menentukan pilihan mana yang dirasa 
menguntungkan mereka, baik segi tarif, sinyal, jangkauan. Berkembangnya bisnis 
kartu seluler tentu tidak terlepas dari promosi, harga dan produk yang diberikan 
kepada konsumen. Rumusan masalah pada penelitian ini adalah apakah promosi, 
harga, dan produk berpengaruh secara simultan terhadap keputusan pembelian 
kartu seluler lebih dari satu operator. Tujuan penelitian pada penelitian ini adalah 
untuk mengetahui pengaruh promosi, harga, dan produk terhadap keputusan 
pembelian kartu seluler lebih dari satu operator. Hipotesis penelitian ini adalah 
ada pengaruh signifikan antara promosi, harga, dan produk terhadap keputusan 
pembelian kartu seluler lebih dari satu operator.     
Pembahasan penelitian ini berkaitan dengan bidang ilmu pemasaran. 
Teori yang terkait dengan kegiatan bauran pemasaran dikemukakan oleh Leon 
Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk adalah berbagai kegiatan bauran pemasaran 
perusahaan yang berusaha menyampaikan manfaat produk dan jasa mereka 
kepada para konsumen potensial dan pengaruh sosio budaya di luar pemasaran, 
yang jika dihayati dengan mendalam akan mempengaruhi keputusan pembelian 
konsumen. 
Penelitian ini  bersifat kuantitatif dengan regresi linear berganda. Teknik 
pengumpulan data menggunakan angket/ kuesioner dengan jumlah populasi 4117 
dan sampel 98 responden. Berdasarkan deskriptif statistik, uji normalitas, uji 
linearitas, autokorelasi, dan analisis regresi linear berganda, dengan uji simultan(f) 
dan uji simultan (t) kemudian koefisien determinasi. 
 Hasil penelitian mendapatkan bahwa regresi sebagai berikut: Y= 5,460 + 
0,267 Promosi + 1,296 Harga + 0,330 Produk. Berdasarkan hasil analisis data 
statistik, indikator-indikator dalam penelitian ini bersifat valid dan reliabel. Pada 
pengujian asumsi klasik, model regresi bebas multikolinearitas, tidak terjadi 
heteroskedastisitas, dan berdistribusi normal. Hasil penelitian menunjukkan 
bahwa promosi, harga dan produk berpengaruh signifikan terhadap keputusan 
pembelian, maka penelitian ini berhasil membuktikan hipotesis yang menyatakan 
bahwa promosi, harga dan produk berpengaruh terhadap keputusan pembelian 
kartu seluler lebih dari satu operator. 
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PEDOMAN TRANSLITERASI ARAB-LATIN 
1. Konsonan 
Fonem konsonan bahasa Arab yang dalam system tulisan arab 
dilambangkan dengan huruf dalam transliterasi ini sebagian dilambangkan 
dengan huruf, sebagian dilambangkan dengan tanda dan sebagian lain 
dilambangkan dengan huruf dan tanda sekaligus. Berikut ini daftar huruf arab 





Huruf Latin Nama 
 Alif Tidak dilambangkan Tidak dilambangkan ا
 Ba B Be ب
 Ta T Te ت
 (a  ̇ es (dengan titik di ataṡ  ث
 Jim J Je ج
 (ḥa ḥ ha(dengan titik di bawah ح
 Kha Kh Ka dan ha خ
 Dal D De د
 (al  ̇ zet (dengan titik di ataṡ  ذ
 Ra R Er ر
 Zai Z Zet ز
 Sin S Es س
 Syin Sy es dan ye ش
 (ṣad ṣ es (dengan titik di bawah ص
 (ḍad ḍ de (dengan titik di bawah ض
 (ṭa ṭ te (dengan titik di bawah ط
 (ẓa ẓ zet (dengan titik di bawah ظ
 ain .‘. Koma terbalik di atas‘ ع
 Gain G Ge غ
 Fa F Ef ف
 Qaf Q Ki ق
 Kaf K Ka ك
 Lam L El ل
 Mim M Em م
 Nun N En ن
 Wau W We و
 Ha H Ha ه
 Hamzah ..’.. Apostrof ء
 Ya Y Ye ي
2. Vokal 
Vokal bahasa Arab seperti vocal bahasa Indonesia, terdiri dari vocal 
tunggal atau monoftong dan vocal rangkap atau diftong. 
a. Vokal Tunggal adalah vocal tunggal bahasa Arab yang lambangnya berupa 
tanda atau harkat transliterasinya sebagai berikut: 
Tanda Nama Huruf Latin Nama 
 fatḥah A A 
 Kasrah I I 
 ḍommah U U وْ 
 
b. Vokal Rangkap adalah vocal rangkap bahasa Arab yang lambangnya 
berupa gabungan antara harkat dan huruf, transliterasinya gabungan huruf. 
Tanda dan 
Huruf 
Nama Gabungan Nama 
.....  fatḥah dan ya Ai a dan i ي 
 fatḥah dan wau Au a dan u ......ْوْ 
 
c. Maddah adalah vocal panjang yang lambangnya berupa harkat dan huruf, 








ى..َ...... ا..َ..  
fatḥah dan alif atau 
ya 
 ̅ a dan garis atas 
   Kasrah dan ya ...ٍ..ى
i dan garis di 
bawah 
و....ُ  ḍommah dan wau  ̅ 
u dan garis di 
atas 
3. Ta Marbutah 
Transliterasi untuk ta marbutah ada dua. 
a. Ta marbutah hidup yaitu ta marbutah yang hidup atau mendapat harkat 
fatḥah, kasrah, dan ḍommah, transliterasiny aadalah /t/. 
b. Ta marbutah mati yaitu ta marbutah yang mati atau mendapat harkat sukun, 
transliterasinya adalah /h/. 
Kalau pada suatu kata yang akhir katanya ta marbutah diikuti oleh kata 
yang menggunakan kata sandang al, serta bacaan kedua kata itu terpisah maka 
ta marbutah itu ditransliterasikan dengan ha (h). 
4. Syaddah (Tasydid) 
Syaddah atau tasydid yang dalam system tulisan Arab dilambangkan 
dengan sebuah tanda,tanda syaddah atau tanda tasydid. Dalam transliterasi ini 
tanda syaddah tersebut dilambangkan dengan huruf, yaitu huruf yang sama 
dengan huruf yang diberi tanda syaddah itu. 
5. Kata Sandang 
Kata sandang dalam sistem tulisan Arab dilambangkan dengan huruf, 
yaitu: 
 Namun dalam tulisan transliterasinya kata sandang itu dibedakan antara . ال
kata sandang yang diikuti oleh huruf syamsiah dengan kata sandang yang 
diikuti oleh huruf qamariah. 
a. Kata sandang yang diikuti huruf syamsiah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf syamsiah ditransliterasikan sesuai dengan bunyinya, yaitu huruf 
/l/ diganti dengan huruf yang sama dengan huruf yang langsung diikuti kata 
sandang itu. 
b. Kata sandang yang diikuti huruf qamariah adalah kata sandang yang diikuti 
oleh huruf qamariah ditransliterasikan sesuai dengan aturan yang digariskan 
didepan dan sesuai dengan bunyinya. 
6. Hamzah 
Dinyatakan didepan Daftar Transliterasi Arab-Latin bahwa hamzah 
ditransliterasikan dengan apostrof. Namun, itu hanya terletak di tengah dan 
diakhir kata.Bila hamzah itu diletakkan diawal kata, ia tidak dilambangkan, 
karena dalam tulisan Arab berupa alif. 
7. Penulisan Kata 
Pada dasarnya setiap kata, baik fi’il, isim, maupun huruf, ditulis 
terpisah.Bagi kata-kata tertentu yang penulisannya dengan huruf Arab yang 
sudah lazim dirangkaikan dengan kata lain karena ada huruf atau harakat yang 
dihilangkan maka dalam transliterasi ini penulisan kata tersebut bisa dilakukan 
dengan dua cara: bisa dipisah perkata danbisa pula dirangkaikan. 
8. Huruf Kapital 
Meskipun dalam sistem kata sandang yang diikuti huruf tulisan Arab 
huruf capital tidak dikenal, dalam transliterasi ini huruf tersebut digunakan 
juga. Penggunaan huruf capital seperti apa yang berlaku dalam EYD, 
diantaranya huruf capital digunakan untuk menuliskan huruf awal, nama diri 
dan permulaan kalimat. Bila nama diri itu dilalui oleh kata sandang, maka yang 
ditulis dengan huruf capital tetap huruf awal nama diri tesebut, bukan  huruf 
awal kata sandangnya. 
Penggunaan huruf awal capital untuk Allah hanya berlaku dalam tulisan 
Arabnya memang lengkap demikian dan kalau penulisan itu disatukan dengan 
kata lain sehingga ada huruf atau harakat yang dihilangkan, huruf capital tidak 
dipergunakan. 
9. Tajwid 
Bagi mereka yang menginginkan kefasihan dalam bacaan, pedoman 
transliterasi ini merupakan bagian tak terpisahkan dengan ilmu tajwid. Karena 
itu keresmian pedoman transliterasi ini perlu disertai dengan pedoman tajwid. 
Sumber: Tim Puslit bang Lektur Keagamaan. Pedoman Transliterasi Arab-
Latin. Cetakan Kelima. 2003. Jakarta: Proyek Pengkajian dan 
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A. Latar Belakang Masalah 
Produk kartu telepon seluler (ponsel) adalah salah satu produk 
layanan jasa telekomunikasi yang menyediakan berbagai kemudahan bagi 
penggunanya untuk berkomunikasi. Sifatnya yang praktis juga mudah 
digunakan dan bisa dibawa kemana-mana. Zaman sekarang telepon sudah 
umum digunakan, perusahaan mendapat prioritas utama pemasangan 
telepon. Selain itu, munculnya telepon seluler juga semakin memudahkan 
komunikasi berlangsung dimanapun kita berada.
1
 
Disamping itu teknologinya pun jauh lebih canggih dari pada telepon 
rumah. Dan sesuai perkembangannya ponsel tidak hanya digunakan 
sebagai alat komunikasi, akan tetapi fasilitas yang disediakan oleh pihak 
operator telepon seluler telah berkembang meliputi layanan SMS (Short 
Message Service), voice mail, akses internet, jasa perbankan, video call dan 
lain sebagainya. Saat ini telepon seluler tidak lagi barang mewah yang 
hanya bisa dimiliki oleh kalangan tertentu saja, akan tetapi sudah 
digunakan oleh semua  masyarakat. Mulai dari eksekutif kantoran, ibu 
rumah tangga, anak sekolah, mahasiswa, hingga tukang becak kini telah 
mengantonginya. Tidak heran jika bisnis telepon seluler ataupun jasa 
pelayanan telepon seluler berkembang dengan pesat di Indonesia. 
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Banyaknya beredar operator telekomunikasi yang menyediakan 
kartu seluler, seperti merek telkomsel dan im3 kedua produk kartu ini 
memiliki kekurangan dan kelebihan yang menyebabkan terjadinya 
fenomena menarik ditengah-tengah masyaraka yaitu terkait dengan 
penggunaan kartu SIM lebih dari satu operator. Banyaknya operator seluler 
saat ini membuat pengguna ponsel semakin mudah menentukan pilihan 
mana yang dirasa menguntungkan mereka, baik dari segi tarif, sinyal, 
jangkauan, serta alasan lainnya. 
Bukan hanya itu saja, beredarnya berbagai merek ponsel dengan 
fasilitas dua kartu sim membuat pengguna kartu seluler lebih dari satu 
semakin meningkat. Sehingga untuk merebut hati konsumen, para operator 
seluler berlomba-lomba menawarkan keunggulan atau memberikan fitur 
tambahan produk seluler mereka, hingga tidak jarang kalau satu orang 
mempunyai dua kartu sim bahkan lebih. Karena pada sebagian kartu yang 
menyediakan layanan jasa dengan sinyal yang kuat bahkan terjangkau di 
berbagai daerah namun cenderung memakan biaya yang cukup mahal dari 
segi tarifnya. Dan seperti pada kartu lainnya yang memberikan layanan jasa  
dari segi tarif cukup murah namun untuk sinyal tidak begitu bagus.  
Berdasarkan, hal ini, maka pemasar atau perusahaan dapat 
menentukan strategi yang tepat untuk memasarkan produknya. Bauran 
pemasaran seperti promosi, harga, produk, dan merupakan faktor-faktor 





Promosi adalah salah satu bagian dari bauran pemasaran yang besar 
peranannya. Promosi merupakan suatu ungkapan dalam arti luas tentang 
kegiatan-kegiatan yang secara aktif dilakukan oleh perusahaan (penjual) 
untuk mendorong konsumen membeli produk yang ditawarkan. Ketika 
promosi tidak dilaksanakan dengan baik, maka target penjualan tidak akan 
pernah tercapai dengan maksimal. Promosi merupakan sarana yang paling 
ampuh untuk menarik dan mempertahankan pelanggan dan konsumen. 
Selain promosi ada juga yang menjadi faktor penentu keputusan 
pembelian konsumen yaitu harga. Harga merupakan variabel yang dapat 
dikendalikan dan yang menentukan diterima tidaknya suatu produk oleh 
konsumen. Harga semata-mata tergantung pada kebijakan perusahaan, 
tetapi tentu saja dengan mempertimbangkan berbagai hal. “murah” atau 
“mahal”nya harga suatu produk sangat relatif sifatnya. Untuk 
mengatakannya perlu terlebih dahulu dibandingkan dengan harga produk 
serupa yang di produksi atau di jual perusahaan lain.
2
 Selanjutnya yang 
menjadi faktor penentu keputusan pembelian konsumen yaitu produk. 
Sebuah perusahaan mendefinisikan pasar sasarannya, akan dapat diketahui 
secara pasti di mana perusahaan harus memfokuskan perhatian dan sumber 
dayanya. Dapat membentuk konsep produk yaitu, ciri-ciri khusus 
produknya, menyusun harga yang tepat, menentukan lokasi toko-toko, dan 
menyiapkan pesan-pesan periklanan yang paling meyakinkan.
3
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Komponen masukan dalam model pengambilan keputusan 
konsumen mempunyai berbagai pengaruh luar yang berlaku sebagai 
sumber informasi mengenai produk tertentu dan mempengaruhi nilai-nilai, 
sikap dan perilaku konsumen yang berkaitan dengan produk. Yang utama 
di antara berbagai faktor masukan ini adalah berbagai kegiatan bauran 
pemasaran perusahaan yang berusaha menyampaikan manfaat produk dan 
jasa mereka kepada para konsumen potensial dan pengaruh sosiobudaya di 




Berdasarkan kebiasaan perilaku konsumen, pada dasarnya banyak 
faktor yang mempengaruhi seseorang dalam mengambil keputusan, 
khususnya dalam pengambilan keputusan untuk memakai kartu seluler 
lebih dari satu. Dari fenomena yang dilihat peneliti dengan beberapa 
konsumen peneliti menemukan adanya peningkatan pemakaian kartu 
seluler lebih dari satu cukup tinggi, ini dikarenakan konsumen 
mendapatkan keunggulan dari tiap-tiap operator. Adapun yang 
mempengaruhinya yaitu promosi, harga, dan produk. 
Berdasarkan uraian diatas, Maka peneliti tertarik untuk melakukan 
penelitian lebih lanjut dengan judul “Pengaruh Promosi, Harga dan 
Produk Terhadap Keputusan Pembelian Kartu Seluler Lebih Dari 
Satu Operator Di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan”. 
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B. Identifikasi Masalah  
Berdasarkan uraian latar belakang masalah di atas, maka penulis 
mengidentifikasi beberapa masalah sebagai berikut: 
1. Konsumen memilih kartu seluler lebih dari satu karena mereka memilih 
produk mana yang lebih menguntungkan mereka. 
2. Konsumen selalu membandingkan harga produk serupa karena konsumen 
semakin peka terhadap harga. 
3. Harus di lakukan promosi yang berulang agar konsumen lebih mengenal 
produk yang di tawarkan.    
4. Pentingnya mempengaruhi keputusan pembelian konsumen agar membeli 
produk yang di tawarkan karena persaingan antar kartu seluler semakin 
meningkat. 
C. Batasan Masalah 
Mengingat luas dan kompleksnya  cakupan masalah yang ada serta 
kemampuan penulis yang terbatas, maka dalam penelitian ini penulis 
membatasi ruang lingkup masalah yang akan diteliti, yaitu hanya pada 
Pengaruh Promosi, Harga, dan Produk Terhadap Keputusan Pembelian 
Kartu Seluler Lebih Dari Satu Operator di desa Aek Pining Kecamatan 
Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan. 
D. Definisi Operasional Variabel 
Definisi operasional merupakan bagian yang mendefinisikan sebuah 
konsep agar dapat diukur. Definisi operasional variabel adalah aspek penelitian 





Definisi operasional lebih menekankan kepada yang dapat dijadikan indikator 




Dari masalah yang dikemukakan di atas, peneliti menentukan 2(dua) 
jenis variabel penelitian, yaitu variabel bebas (independen) dan variabel terikat 
(dependen). 
1. Variabel bebas (independen) adalah variabel yang mempengaruhi, berupa 
promosi (X1) harga (X2) dan produk (X3). 
2. Variabel terikat (dependen) adalah tipe variabel terikat yang menjelaskan 
atau dipengaruhi oleh variabel independen, berupa keputusan pembelian 
(Y). 
Operasional variabel dalam penelitian merupakan bentuk operasional dari 
varibel-variabel yang digunakan, biasanya terdiri dari definisi konseptual, 
indikator yang digunakan, alat ukur yang digunakan, dan penilaian alat ukur. 
Tabel I.1 
Definisi Operasional Variabel 
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E. Rumusan Masalah 
Rumusan masalah merupakan suatu pernyataan yang akan dicarikan 
jawabannya melalui pengumpulan data. Berdasarkan latar belakang di atas 
yang menjadi perhatian pada penelitian ini adalah: 
1. Apakah ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian  kartu seluler 
lebih dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan? 
2. Apakah ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kartu seluler 
lebih dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan? 
3. Apakah ada pengaruh produk terhadap keputusan pembelian kartu seluler 
lebih dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan? 
4. Apakah promosi, harga, dan produk berpengaruh secara simultan terhadap 
keputusan pembelian kartu seluluer lebih dari satu operator di Kecamatan 
Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan? 
F. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan rumusan masalah di atas, maka penelitian ini bertujuan 
untuk mengetahui: 
1. Untuk mengetahui pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu 






2. Untuk mengetahui pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kartu 
seluler lebih dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten 
Tapanuli Selatan. 
3. Untuk mengetahui pengaruh produk terhadap keputusan pembelian kartu 
seluler lebih dari satu operator di kecamatan Batang Toru Kabupaten 
Tapanuli Selatan. 
4. Untuk mengetahui pengaruh promosi, harga dan produk secara simultan 
terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu operator di 
Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan. 
G. Manfaat Penelitian 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan manfaat bagi pihak-pihak 
yang berkepentingan. Manfaat yang diharapkan dari penelitian ini adalah 
sebagai berikut:  
1. Bagi Peneliti: 
Untuk menambah wawasan dan dapat memperoleh pengetahuan dan 
pengalaman yang akan membuka cakrawala berpikir yang lebih luas. 
2. Bagi Perusahaan 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi pelaku bisnis kartu 
seluler untuk menentukan strategi ataupun keputusan manajerial yang tepat 
diantara ketatnya persaingan. 
3. Bagi Akademis 
Hasil uji penelitian ini diharapkan dapat berguna bagi pembangunan ilmu 





4. Bagi pihak lain/ Peneliti selanjutnya 
Pihak lain, yaitu sebagai tambahan referensi bagi rekan-rekan yang 
memerlukan sumber data dalam melakukan penelitian dengan tajuk dan 
objek skripsi yang sama. Penelitian ini juga diharapkan dapat menjadi bahan 
referensi dan pembanding bagi peneliti selanjutnya juga khususnya 
Mahasiswa Ekonomi Syariah. 
H. Sistematika Pembahasan 
Untuk memudahkan pembahasan ini setiap permasalahan yang 
dikemukakan sesuai dengan sasaran yang diamati, maka pembahasan 
penelitian ini terdiri dari 5 (lima) bab, yang mana setiap babnya dari satu 
rangkaian pembahasan yang berhubungan satu dengan yang lainnya, sehingga 
membentuk suatu uraian sistematis dalam satu kesatuan. Masing-masing bab 
akan dibagi ke dalam sub bab dengan penyusunan sebagai berikut: 
Bab I : Pendahuluan 
   Bab yang berisi uraian tentang Latar Belakang Masalah yang     
menceritakan fenomena yang mempengaruhi variabel X terhadap 
variabel Y, Identifikasi Masalah yang berisi gambaran yang dibuat 
pada latar belakang, Batasan Masalah yang difokuskan pada penelitian 
yang seharusnya, Rumusan Masalah apa sebenarnya masalah yang 
akan dipecahkan, Tujuan Penelitian,  dan Kegunaan Penelitian. 
Bab II : Landasan Teori 
   Bab yang berisikan Kerangka Teori, Penelitian Terdahulu yang sudah 
lebih dulu melakukan penelitian, Kerangka Pikir, dan Hipotesis atau 





Bab III  : Metodologi Penelitian 
    Bab yang terdiri dari Lokasi dan Waktu Penelitian dilakukan, Jenis 
Penelitian yang digunakan, jumlah Populasi atau Sampel yang 
digunakan, Instrumen Pengumpulan Data, Uji Valididitas dan 
Reliabilitas Instrumen, Analisis Data, Sistematika Pembahasan. 
Bab IV :  Hasil Penelitian dan Pembahasan 
Uraian hasil yang didapat dari pengelolahan data-data yang 
ditemukan, ini berkaitan dengan hasil yang diperkirakan. 
Bab V :  Penutup 





A.  Landasan Teori 
1. Keputusan Pembelian 
Keputusan pembelian konsumen terhadap suatu produk pada dasarnya 
erat kaitannya dengan perilaku konsumen. Perilaku konsumen merupakan 
unsur penting dalam kegiatan pemasaran suatu produk yang perlu diketahui 
oleh perusahaan, karena perusahaan pada dasarnya tidak mengetahui apa 
yang ada dalam pikiran seorang konsumen pada waktu sebelum, sedang, 
dan setelah melakukan pembelian produk tersebut.  
Proses pengambilan keputusan yang rumit sering melibatkan beberapa 
keputusan. Suatu keputusan (decision) melibatkan pilihan diantara dua atau 
lebih alternatif tindakan atau perilaku. Keputusan selalu mensyaratkan 
pilihan di antara beberapa perilaku yang berbeda. 
Pada intinya, walaupun pemasar sering mengacu pada pilihan antara 
objek (produk, merek, atau toko), walaupun sebenarnya memilih di antara 
perilaku alternatif yang berkaitan dengan objek tersebut. Pemasar biasanya 
tertarik pada perilaku pembelian konsumen, terutama pilihan merek mana 
yang akan dibeli. 
Harus diperhatikan bahwa konsumen juga membuat beberapa 
keputusan sehubungan dengan perilaku tidak membeli. Kadang kala pilihan 




konsumen (memutuskan untuk berjalan-jalan atau menonton TV dapat 
mengekspos konsumen pada rangsangan pemasaran).
1
 
Proses pengambilan keputusan pembelian sangat dipengaruhi oleh 
prilaku konsumen. Proses tersebut sebenarnya merupakan proses 
pemecahan masalah dalam rangka memenuhi keinginan atau kebutuhan 
konsumen. Pengambilan keputusan konsumen adalah proses pemecahan 
masalah yang diarahkan pada sasaran.  
Pengambilan keputusan konsumen meliputi semua proses yang dilalui 
konsumen untuk mengenali masalah, mencari solusi, mengevaluasi 
alternatif, dan memilih diantara pilihan-pilihan.
2
 
Engel et al mengemukakan lima tahapan perilaku konsumen dalam 
pengambilan keputusan pembelian yaitu: 
Gambar I.1 
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1) Pengenalan kebutuhan 
Pengenalan kebutuhan muncul ketika konsumen mengahadapi 
suatu masalah, yaitu suatu keadaan dimana terdapat perbedaan antara 
keadaan yang diinginkan dan keadaan yang sebenarnya terjadi. 
2) Pencarian informasi 
Pencarian informasi mulai dilakukan ketika konsumen 
memandang bahwa kebutuhan tersebut bisa dipenuhi dengan 
membeli dan mengkonsumsi suatu produk. Konsumen akan mencari 
informasi yang tersimpan dalam ingatannya dan mencari informasi 
dari luar. 
3) Evaluasi alternatif 
Evaluasi alternatif adalah proses evaluasi pilihan produk dan 
merek dan memilihnya sesuai dengan keinginan konsumen. Pada 
proses ini konsumen membandingkan berbagai merek pilihan yang 
dapat memberikan manfaat kepadanya serta masalah yang 
dihadapinya. 
4) Keputusan pembelian 
Setelah tahap-tahap di atas dilakukan, maka pembeli akan 
menentukan sikap dalam pengambilan keputusan apakah membeli 
atau tidak. Jika memilih untuk membeli produk, dalam hal ini 
konsumen dihadapkan pada beberapa alternatif pengambilan 





5) Hasil  
Setelah membeli suatu produk, konsumen akan mengalami 
beberapa tingkat kepuasan atau ketidak puasan. Tahap ini dapat 
memberikan informasi yang penting bagi perusahaan apakah produk 




Faktor-faktor  Utama Penentu Keputusan Pembelian Konsumen 
Ada  tiga faktor utama yang mempengaruhi konsumen untuk 
mengambil keputusan, yaitu: 
1. Faktor psikologis 
Faktor psikologis mencakup persepsi, motivasi, pembelajaran, 
sikap, dan kepribadian. Sikap dan kepercayaan merupakan faktor 
psikologis yang mempengaruhi keputusan pembelian konsumen. 
Sikap adalah suatu kecenderungan yang dipelajari untuk bereaksi 
terhadap penawaran produk dalam situasi dan kondisi tertentu secara 
konsisten. Sikap mempengaruhi kepercayaan, dan kepercayaan 
mempengaruhi sikap. Kepribadian merupakan faktor psikologis yang 
mempengaruhi perilaku konsumen. Kepribadian adalah pola individu 
untuk merespon stimulus yang muncul dari lingkungannya. Termasuk 
di dalam kepribadian adalah opini, minat, dan prakarsa. Pembelajaran 
berdampak pada adanya perubahan. Seorang individu/konsumen 
dikatakan belajar jika ada perubahan ke arah yang lebih baik dalam 
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tiga aspek (kognitif, afektif, dan psikomotor) yang bersifat relatif 
permanen. Konsumen akan belajar setelah mendapat pengalaman, 
baik pengalaman sendiri maupun pengalaman orang lain. Setelah 
membeli dan mengkonsumsi produk, konsumen akan merasa puas 
atau tidak puas. Jika puas, konsumen akan melakukan pembelian 
ulang di lain waktu. Sebaliknya, jika tidak puas, konsumen tidak akan 
melakukan pembelian di lain waktu. 
2. Pengaruh faktor situasional 
Faktor situasional mencakup keadaan sarana dan prasarana 
tempat belanja, waktu berbelanja, penggunaan produk, dan kondisi 
saat pembelian. Keadaan sarana dan prasarana tempat belanja 
mencakup tempat parkir, gedung, eksterior dan interior toko, 
pendingin udara, penerangan/pencahayaan,  tempat ibadah, dan 
sebagainya. waktu berbelanja bisa pagi, siang, sore, atau malam hari. 
Waktu yang tepat untuk berbelanja bagi setiap orang tentu berbeda. 
Kondisi saat pembelian produk adalah sehat, senang, sedih, kecewa, 
atau sakit hati. Kondisi konsumen saat melakukan pembelian akan 
mempengaruhi pembuatan keputusan konsumen. 
3. Pengaruh faktor sosial 
Faktor sosial mencakup undang-undang/peraturan, keluarga, 
kelompok referensi, kelas sosial, dan budaya. 
a. Sebelum memutuskan untuk membeli produk, konsumen akan 




diperbolehkan atau tidak oleh aturan/ undang-undang yang 
berlaku. jika diperbolehkan, konsumen akan melakukan 
pembelian. Namun, jika dilarang oleh undang-undang atau 
peraturan (daerah, regional, nasional, bahkan internasional), 
konsumen tidak akan melakukan pembelian. 
b. Keluarga terdiri atas ayah, ibu, dan anak. Anak yang baik tentu 
akan melakukan pembelian produk jika ayah atau ibunya 
menyetujui.  
c. Untuk kelompok referensi, contohnya kelompok referensi untuk 
ibu-ibu (kelompok pengajian, PKK, dan arisan), remaja 
(kelompok tim basket idola, dan tim bola terkenal), dan bapak-
bapak (kelompok pengajian, kelompok penggemar motor besar, 
kelompok penggila bola, dan kelompok pecinta ikan, burung).  
d. Untuk kelas sosial yang ada dimasyarakat, contohnya kelas atas, 
menengah dan bawah. 
e. Untuk budaya atau subbudaya, contohnya suku Sunda, Jawa, 





Promosi adalah bagian dari bauran pemasaran yang besar 
peranannya. Promosi merupakan kegiatan-kegiatan yang secara aktif 
dilakukan perusahaan untuk mendorong konsumen membeli produk yang 
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ditawarkan. Promosi juga dikatakan sebagai proses berlanjut karena 
dapat menimbulkan rangkaian kegiatan perusahaan yang selanjutnya. 
Karena itu promosi dipandang sebagai arus informasi atau 
persuasi satu arah yang dibuat untuk mengarahkan seseorang atau 
organisasi agar melakukan pertukaran dalam pemasaran. Kegiatan dalam 
promosi ini pada umumnya adalah periklanan, personal selling, promosi 




Dalam promosi terdapat komunikasi yang harus dibangun oleh 
pihak produsen kepada para konsumennya, apalagi dengan para 
pelanggan setia. Sebab dengan membangun komunikasi yang baik dan 
jelas, akan memberikan pengaruh positif antara kedua belah pihak dalam 
rangka membangun saling percaya, tanpa ada rasa curiga satu sama lain. 
Aktivitas ekonomi berupa promosi tidak lepas dari titik tolak 
ketuhanan, bertujuan akhir kepada Allah Swt. dan menggunakan sarana 
yang tidak lepas dari syariat Allah Swt. Kalau seorang muslim bekerja 
dalam bidang promosi, maka itu karena ingin memenuhi perintah Allah 
swt.
6
 Hal ini sesuai dengan surah Al-Mulk ayat 15, sebagai berikut:  
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                     
              
Artinya: 
Dia-lah yang menjadikan bumi untuk kamu yang mudah dijelajahi, maka 
jelajahilah di segala penjurunya dan makanlah sebagian dari rezeki-Nya. 
Dan hanya kepada Nya-lah kamu (kembali setelah) dibangkitkan
7
            
                                                            
Maksud surah Al-Mulk ayat 15 bahwa Allah telah menjadikan 
bumi untuk menjadi tempat dalam mencari sebahagian rezki dan semua 
yang dilakukan harus di pertanggung jawabkan di akhirat kelak. Jadi, 
seorang produsen dalam melakukan kegiatan promosi harus benar-benar 
memberikan informasi atau pesan yang tepat dan tidak berkesan 
membohongi konsumen. Karena untuk mengembalikan tingkat 
kepercayaan konsumen terhadap produk yang diyakini tidak baik adalah 
pekerjaan yang sangat sulit.
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1) Promosi penjualan (sales promotion) 
Promosi penjualan (sales promotion) merupakan kegiatan 
perusahaan untuk menjajakan produk yang dipasarkan sedemikian 
rupa sehingga konsumen akan mudah untuk melihatnya dan bahkan 
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dengan cara penempatan dan pengaturan tertentu maka produk 
tersebut akan menarik perhatian konsumen.
10
  
Berdasarkan penjelasan di atas, promosi penjualan (sales 
promotion) adalah kegiatan yang dilakukan oleh perusahaan untuk 
mengajak calon pembeli untuk melakukan pembelian dalam waktu 
jangka pendek (sekarang). Dengan adanya promosi penjualan (sales 
promotion) maka akan meningkatkan penjualan produk pada kartu 
seluler dan menimbulkan adanya persaingan sehat dalam 
mempromosikan keunggulan yang berbeda dari setiap kartu seluler. 
2) Periklanan (Advertising) 
Periklanan merupakan salah satu bentuk penyajian yang bukan 
dengan orang pribadi, dengan pembayaran oleh sponsor tertentu. 
Bentuk pengiklanan misalnya, adalah brosur, poster, logo/simbol, 
spanduk, banner, audivisual dan lain sebagainya. Tujuan periklanan 
diantaranya yaitu, iklan yang bersifat informasi, yaitu iklan yang 
secara panjang lebar menerangkan produk dalam tahap rintisan 
(perkenalan) untuk menciptakan permintaan atas produk tersebut. 
Iklan membujuk, yaitu iklan menjadi penting dalam situasi 
persaingan di mana sasaran perusahaan adalah menciptakan 
permintaan yang selektif akan merek tertentu. Iklan pengingat, yaitu 
iklan ini akan sangat penting dalam tahap kedewasaan untuk menjaga 
agar konsumen selalu ingat akan produk tersebut. Iklan yang berusaha 
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Berdasarkan penjelasan diatas, pengertian periklanan, 
(advertising) yaitu media yang berfungsi untuk memberikan informasi 
kepada masyarakat dengan tujuan untuk menimbulkan kegiatan jual 
beli atau untuk menciptakan permintaan atas produk tersebut. Dari 
berbagai macam kartu seluler kegiatan periklanan yang dilakukan 
yaitu melalui spanduk, poster, audivisual dan lain sebagainya.  
3) Penjualan pribadi (personal selling) 
Penjualan pribadi adalah interaksi langsung antara salesman 
perusahaan dan satu atau lebih calon pembeli guna melakukan 
presentasi, menjawab pertanyaan, dan menerima pesan.
12
 Sifat 
penjualan pribadi dapat dikatakan lebih fleksibel karena tenaga 
penjualan  dapat secara langsung menyesuaikan penawaran penjualan 
dengan kebutuhan dan perilaku masing-masing calon pembeli. 
Penjualan pribadi mempunyai peranan yang penting dalam pemasaran 
produk, karena interaksi secara personal antara penyedia produk dan 
konsumen sangat penting, produk tersebut disediakan oleh orang 
bukan oleh mesin, dan orang merupakan bagian dari produk.
13
 
Berdasarkan penjelasan diatas, penjualan pribadi (personal 
selling) adalah penjualan yang dilakukan secara pribadi oleh salesman 
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kepada calon pembeli dengan tujuan agar terjadinya kegiatan jual beli. 
Dari berbagai kartu seluler kegiatan penjualan pribadi yang dilakukan 
salesman yaitu pergi ke sekolah-sekolah maupun pada masyarakat 
seperti yang terjadi pada masyarakat kecamatan Batang Toru untuk 
berinteraksi secara langsung kepada calon pembeli. 
4) Hubungan masyarakat dan publisitas (public relation and publicity) 
Hubungan masyarakat dan publisitas adalah suatu program 
yang didesain untuk mempromosikan atau melindungi nama baik 
perusahaan atau produk perusahaan secara individual. Misalnya 
melalui seminar, laporan tahunan, sponsor kegiatan, donatur dan lain 
sebagainya. 
Sifat hubungan masyarakat dan publisitas antara lain: 
kredibilitas artinya cerita dan gambar mengenai beritanya lebih otentik 
dan dipercaya oleh pembaca dibandingkan dengan iklan. Kemampuan 
menangkap pembeli yang tidak dibidik sebelumnya, artinya humas 




5) Pemasaran langsung (direct marketing) 
Pemasaran langsung adalah penggunaan surat, telepon, 
faksimile, e-mail, dan alat-alat penghubung nonpersonal lainnya untuk 
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berkomunikasi secara lansung dengan atau mendapatkan tanggapan 
langsung dari pelanggan dan calon pelanggan.
15
 
Sifat pemasaran langsung antara lain: nonpublik yang artinya 
melalui pemasaran langsung pesan ditujukan kepada orang tertentu. 
Disesuaikan yang artinya melalui pemasaran langsung, pesan dapat 
menarik orang yang dituju. Terbaru yang artinya melalui pemasaran 
langsung, pesan dapat disiapkan dengan sangat cepat. Interaktif yang 
artinya pesan melalui pemasaran langsung dapat diubah bergantung 




Harga adalah sejumlah kompensasi (uang maupun barang) yang 
dibutuhkan untuk mendapatkan sejumlah barang atau jasa. Pada saat ini, 
bagi sebagian besar anggota masyarakat, harga masih menduduki tempat 
teratas sebagai penentu dalam keputusan untuk membeli suatu barang 
atau jasa. Karena itu, penentuan harga merupakan salah satu keputusan 
penting bagi manajemen perusahaan. 
Harga yang diterapkan harus dapat menutup semua biaya yang 
telah dikeluarkan untuk produksi ditambah persentase laba yang 
diinginkan. Jika harga ditetapkan terlalu tinggi, secara umum akan 
kurang menguntungkan, karena pembeli dan volume penjualan 
berkurang. 
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Akibatnya semua biaya yang telah dikeluarkan tidak dapat 
tertutup, sehingga pada akhirnya perusahaan menderita rugi. Maka, salah 
satu prinsip dalam penentuan harga adalah penitikberatan pada kemauan 
pembeli terhadap harga yang telah ditentukan dengan jumlah yang cukup 




Harga adalah merupakan salah satu aspek penting dalam kegiatan 
marketing mix. Penentuan harga menjadi sangat penting untuk 
diperhatikan, mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku 
tidaknya produk dan jasa yang ditawarkan. Penetapan harga dan 
persaingan harga telah dinilai sebagai masalah utama yang dihadapi 
perusahaan. 
Keputusan-keputusan mengenai harga dipengaruhi oleh berbagai 
faktor internal dan faktor eksternal. Faktor internal, keputusan harga 
disesuaikan dengan sasaran pemasaran, misalnya: sasarannya adalah 
untuk bertahan hidup yaitu dengan menentukan harga semurah mungkin 
dengan maksud produk atau jasa yang ditawarkan laku dipasaran, dengan 
catatan harga murah tapi dalam kondisi yang menguntungkan.
18
 
Penentuan harga menjadi sangat penting untuk diperhatikan 
mengingat harga merupakan salah satu penyebab laku tidaknya produk 
dan jasa yang ditawarkan. Salah dalam menentukan harga akan berakibat 
fatal terhadap produk yang ditawarkan dan berakibat tidak lakunya 
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produk tersebut di pasar. Penentuan harga yang akan ditetapkan harus 
disesuaikan dengan tujuan perusahaan. Adapun tujuan penentuan harga 
oleh suatu perusahaan secara umum adalah sebagai berikut. 
1. Untuk bertahan hidup 
Jika tujuan perusahaan dalam menentukan harga adalah untuk 
bertahan hidup, penentuan harga dilakukan semurah mungkin. 
Tujuannya adalah agar produk atau jasa yang ditawarkan laku di 
pasaran dengan harga murah, tetapi masih dalam kondisi yang 
menguntungkan. 
2. Untuk memaksimalkan laba 
Penentuan harga bertujuan agar penjualan meningkat sehingga 
laba menjadi maksimal. Penentuan harga biasanya dapat dilakukan 
dengan harga murah atau tinggi. 
3. Untuk memperbesar market share 
Untuk memperbesar market share maksudnya adalah untuk 
memperluas atau memperbesar jumlah pelanggan. Penentuan harga 
yang diharapkan dapat meningkatkan jumlah pelanggan dan 
pelanggan pesaing beralih ke produk yang ditawarkan. 
4. Mutu produk 
Tujuan penentuan harga dengan pertimbangan mutu produk 
adalah untuk memberikan kesan bahwa produk atau jasa yang 
ditawarkan memiliki kualitas yang tinggi atau lebih tinggi dari 




masih ada anggapan bahwa produk yang berkualitas adalah produk 
yang harganya lebih tinggi dibanding harga pesaing. 
5. Karena pesaing 
Penentuan harga dengan melihat harga pesaing bertujuan agar 
harga yang ditawarkan lebih kompetitif dibandingkan harga yang 
ditawarkan pesaing. Artinya dapat melebihi harga pesaing untuk 
produk tertentu atau sebaliknya bisa lebih rendah.
19
    
Produk adalah merupakan titik sentral dari kegiatan marketing. 
Semua kegiatan marketing lainnya digunakan untuk menunjang 
pemasaran produk. Satu hal yang perlu diingat ialah bagaimana pun 
hebatnya usaha promosi distribusi dan harga yang baik jika tidak diikuti 
oleh produk yang bermutu dan disenangi oleh konsumen maka kegiatan 




Setiap perusahaan akan berusaha untuk memenuhi kebutuhan dan 
keinginan konsumen dengan menyediakan produk yang ada. Produk 
merupakan suatu sifat yang komplek baik dapat diraba maupun tidak dapat 
diraba. Pihak perusahaan terlebih dahulu harus mendefinisikan, memilih, 
dan mendesain suatu produk disesuaikan dengan kebutuhan dan keinginan 
konsumen yang akan dilayaninya, agar inventasi yang ditanam dapat 
berhasil dengan baik. Produk dapat berupa barang (benda berwujud) seperti 
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buku, meja, kursi, rumah, mobil, dan lain-lain; dan jasa (tidak berwujud) 
seperti jasa dokter, jasa perbankan, jasa perhotelan, dan jasa lainnya. 
Pengertian sempit dari produk adalah sekumpulan sifat-sifat fisik dan 
kimia yang berwujud dan dihimpun dalam suatu bentuk yang serupa dan 
telah dikenal. Sementara pengertian luas produk adalah sekelompok sifat-
sifat yang berwujud (tangible) dan tidak berwujud (intangible) di dalamnya 
sudah tercakup warna, harga, kemasan, prestise dan pelayanan yang 
diberikan produsen yang dapat diterima oleh konsumen sebagai kepuasan 
yang ditawarkan terhadap keinginan atau kebutuhan konsumen.
21
  
Termasuk dalam pengertian produk adalah barang atau obyek fisik, 
jasa atau  pelayanan, pengalaman, kegiatan, orang, tempat, properti, 
organisasi, informasi dan ide serta bauran dari berbagai wujud tersebut. 




a. Ciri-ciri produk yang memenuhi permintaan pelanggan 
Ciri-ciri produk berkualitas tinggi apabila memiliki ciri-ciri produk 
yang khusus atau istimewa, berbeda dari produk pesaing dan dapat 
memenuhi harapan atau tuntunan sehingga dapat memuaskan pelanggan. 
Kualitas yang lebih tinggi memungkinkan perusahaan meningkatkan 
kepuasan pelanggan, membuat produk laku terjual, dapat bersaing 
dengan pesaing, meningkatkan pangsa pasar dan volume penjualan, serta 
dapat dijual dengan harga yang lebih tinggi. 
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b. Bebas dari kelemahan 
Suatu produk berkualitas tinggi apabila di dalam produk tidak 
terdapat kelemahan, tidak ada yang cacat sedikit pun. Kualitas yang 
tinggi menyebabkan perusahaan dapat mengurangi tingkat kesalahan, 
mengurangi pengerjaan kembali dan pemborosan, mengurangi 
pembayaran biaya garansi, mengurangi ketidakpuasaan pelanggan, 
meningkatkan hasil dan meningkatkan utilisasi kapasitas produksi serta 
memperbaiki kinerja penyampaian produk atau jasa. 
Islam mewajibkan agar setiap orang memakai produk yang baik. 
Produk yang baik adalah produk halalan thayyiban (halal lagi baik). Allah 
telah menegaskan halal dalam Al-Quran surah Al-Baqarah [2] 168: 
                        
             
Artinya :  
Hai sekalian manusia, makanlah yang halal lagi baik dari apa yang 
terdapat di bumi, dan janganlah kamu mengikuti langkah-langkah 
syaitan; karena Sesungguhnya syaitan itu adalah musuh yang nyata 
bagimu.23 
 
Dari ayat di atas menjelaskan bahwa ayat tersebut berlaku untuk 
semua orang baik muslim maupun non muslim. Di sini disebut dua pokok 
yang terpenting, yaitu halal dan baik. Yang halal adalah yang tidak dilarang 
oleh agama. Sedangkan memakan daging babi, memakan atau meminum 
darah, memakan bangkai dan memakan makanan yang disembelih bukan 
karena Allah, semuanya itu telah dinyatakan haram. 
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 Pengertian umum produk menurut Philip Kotler adalah barang atau 
jasa yang ditawarkan di pasar untuk mendapatkan perhatian, permintaan, 








a. Perubahan ekonomi, yaitu perubahan resesi, pendapatan naik. Perubahan 
ekonomi menyebabkan meningkatnya tingkat kemakmuran pada jangka 
panjang, tetapi siklus ekonomi dan harga berubah pada jangka pendek 
b. Perubahan sosial dan budaya, perubahan sosial dan budaya ini seperti 
nilai agama dan kultural yang dominan, kelompok etnis dominan, atau 
pola gaya hidup juga merupakan faktor-faktor penting yang mendasari 
permintaan akan produk makanan, pakaian, dan barang-barang waktu 
luang. 
c. Perubahan teknologi, perubahan yang tergantung kepada spesifik produk. 
Para pemasar perlengkapan pabrik yang canggih mungkin akan 
memperhatikan keahlian peralatan dan sistemnya. 
d. Perubahan politik, yaitu pajak, peraturan-peraturan baru. Peraturan yang 
menhasilkan perjanjian perdagangan yang baru, tarif yang baru, dan juga 
persyaratan kontrak yang baru dengan pemerintah. 
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e. Perubahan lainnya, dapat muncul melalui kebiasaan pasar, standart 
profesional, pemasok dan distributor. 
Produk berupa barang dapat dibeda-bedakan atau diklasifikasikan 
menurut macamnya. Misalnya, ia dapat dibedakan menjadi barang 
konsumsi, yaitu barang yang dibeli oleh konsumen akhir untuk dikonsumsi 
dan barang industri, yaitu barang yang dibeli untuk diolah kembali. 
Pengembangan sebuah produk mengharuskan perusahaan menetapkan 
manfaat-manfaat apa yang akan diberikan oleh produk itu. 
Manfaat-manfaat ini dikomunikasikan dan hendaknya dipenuhi oleh 
atribut-atribut produk. Untuk produk barang, misalnya dalam bentuk seperti 
mutu, ciri, dan desain. Mutu produk menunjukkan kemampuan sebuah 
produk untuk menjalankan fungsinya, ciri produk merupakan sarana 
kompetitif untuk membedakan produk perusahaan dengan produk pesaing, 
sedangkan desain dapat menyumbangkan kegunaan atau manfaat produk 
serta coraknya. Jadi, produk barang tidak hanya memperhatikan 
penampilaan, tetapi juga hendaknya berupa produk yang simpel, aman, 




Produk (product) adalah segala sesuatu yang diterima oleh konsumen 
atau pembeli pada saat melakukan pembelian atau menggunakan produk. 
Secara lebih formal, produk adalah jumlah seluruh kepuasan fisik dan 
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fisiologis yang dinikmati oleh pembeli atau penggunaan sebuah produk. 
Produk dapat dikonseptualisasikan atas tiga tataran:
27
 
a. Manfaat inti (core benefit) atau jasa yang mereka berikan. 
b. Produk berwujud (tangible product) yaitu derajat, mutu, gaya, 
keistimewaan, pengemasan, dan nama merek. 
c. Produk diperkaya (augmented product), yaitu pengiriman dan kredit, 
garansi, servis purnajual, dan instalasi. 
Produk diklasifikasikan dalam dua kategori, produk konsumen dan 
produk perusahaan atau produk industri. Produk konsumen ialah produk 
yang dibuat untuk keperluan rumah tangga konsumen sedangkan produk 
perusahaan ialah barang yang dimaksudkan terutama untuk membuat 
produk lain atau untuk penyediaan jasa dalam perusahaan.
28
 
Produk ialah penawaran yang memuaskan terhadap kebutuhan dari 
suatu organisasi.
29
 Siapapun konsumen, mereka membeli kepuasan dari 
produsen, bukan hanya produk. Sehingga jika berbicara tentang kepuasaan, 
maka konsumen dapat puas dengan barang, juga dengan pelayanan. 
Akibatnya produk dapat dibagi kepada dua bagian, yaitu produk dan jasa. 
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a. Diferensiasi Produk; 
Konsumen akan cepat sekali bosan dengan hanya tawaran satu atau 
dua produk dari tahun ke tahun tidak hanya mengalami perubahan. 
Konsumen menginginkan lebih dari sekedar produk yang sudah mereka 
kenal. Oleh karena itu, sebenarnya ada permintaan tersembunyi pada 
konsumen yang hendaknya ditangkap secara jeli oleh produsen. Inilah 
yang ditangkap oleh konsumen kartu seluler. 
Kartu seluler tidak hanya menawarkan jasa jaringan yang bisa 
menghubungkan antar penggunanya saja namun juga memberikan 
layanan yang bisa menghubungkan dengan operator yang berbeda dan 
juga memberikan layanan sesuai kebutuhan penggunanya. Diferensiasi 
produk yang ditawarkan oleh kartu seluler, ternyata cukup 
mempengaruhi keputusan pembelian masyarakat dari usia remaja hingga 
dewasa, sehingga pangsa pasar kartu seluler sebagai pemimpin pasar 
dapat dicapai. 
b. Biaya Rendah 
Produk murah yang berkualitas akan menjadi latetnt demand 
(permintaan tersembunyi) yang jika dipenuhi akan membuat perusahaan 
memperoleh profit yang besar. Biaya rendah menjadi fokus strategi di 
bidang pabrikan. Dengan biaya produk yang rendah, maka margin 
keuntungan akan lebih besar. 
Oleh karena itu, perusahaan manufaktur mengupayakan untuk 




karen itu, perusahaan berusaha untuk membuat proses produksi menjadi 
efisien, tidak ada pemborosan, sehingga produktivitas meningkat. Itu 
juga sebabnya maka perusahaan sangat menekankan pada kemampuan 
karyawannya agar produk yang dihasilkan betul-betul berbiaya rendah. 
Berdasarkan teori di atas, dapat disimpulkan bahwa yang dijadikan 
indikator produk meliputi penampilan (performance), keistimewaan 
(features), keandalan (Reliability) dan kualitas yang dipersepsikan 
(perceived quality), dijelaskan sebagai berikut:
31
 
a. Penampilan (performance) 
Penampilan berkaitan dengan aspek fungsional dari produk 
merupakan karakteristik utama yang dipertimbangkan pelanggan ketika 
ingin membeli suatu produk. Performance juga dapat diartikan ukuran-
ukuran yang menyatakan sesuai tidaknya karakteristik operasi atau 
produk dengan spesifikasinya. Misalnya penampilan dari produk kartu 
seluler adalah karena tiap-tiap kartu seluler memiliki periklanan yang 
meyakinkan dan tiap-tiap kartu seluler memberikan kelebihan masing-
masing.  
b. Keistimewaan (features) 
Keistimewaan merupakan aspek kedua dari penampilan menambah 
fungsi dasar, berkaitan dengan pilihan-pilihan dan pengembangannya. 
Sebagai misal, keistimewaan untuk produk kartu seluler adalah 
menyediakan beragam menu, paket, dan promo masing-masing kartu 
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yang berbeda dari yang lain. Biasanya konsumen mendefinisikan nilai 
dalam bentuk fleksibilitas dan kemampuan mereka untuk memilih 
keistimewaan yang ada, juga kualitas dari keistimewaan itu sendiri. Ini 
berati keistimewaan adalah ciri-ciri atau keitimewaan tambahan atau 
pelengkap. 
c. Keandalan (reability) 
Keandalan berkaitan dengan kemungkinan suatu produk berfungsi 
secara dalam periode waktu tertentu di bawah kondisi tertentu. Dengan 
demikian, keandalan merupakan karakteristik yang merefleksikan 
kemungkinan tingkat keberhasilan dalam penggunaan suatu produk. 
d. Daya Tahan (durability) 
Daya tahan merupakan ukuran masa pakai suatu produk. 
Karakteristik ini berkaitan dengan daya tahan dari produk itu. 
e. Kualitas yang dipersepsikan (perceived quality) 
Kualitas yang dipersepsikan memiliki sifat subjektif, berkaitan 
dengan perasaan pelanggan dalam mengkonsumsi produk, seperti 
meningkatkan harga diri. Hal ini dapat juga berupa karakteristik yang 
berkaitan dengan reputasi (brand name-image).  
Kualitas yang dipersepsikan merupakan pengalaman konsumen 
akan kualitas produk terdahulu yang telah disediakan/diproduksi oleh 
suatu perusahaan, sebab kualitas kemarin menjadi jaminan kualitas saat 
ini dan kualitas saat ini menjadi jaminan produk yang akan datang. 




memiliki persepsi bahwa produk yang ditawarkan kartu seluler 
berkualitas, meskipun orang itu belum pernah menggunakan produk 
kartu seluler tersebut. 
B. Penelitian Terdahulu 
Dalam penyusunan penelitian ini, peneliti membutuhkan penelitian 


















Pada PT. Nadira 






a. Variabel produk berpengaruh 
positif terhadap keputusan 
pembelian PT. Nadira Prima 
Semarang. 
b. Variabel persepsi harga 
berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian PT. 
Nadira Prima Semarang. 
c. Variabel promosi 
berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian pada 
PT. Nadira Prima Semarang. 
d. Variabel distribusi 
berpengaruh positif terhadap 
keputusan pembelian pada 
PT. Nadira Prima Semarang.  









Siap Minum Dalam 
Kemasan Merek 
Teh Botol Sosro 
Studi Kasus Pada 
Mahasiswa 
a. Variabel kualitas produk 
berpengaruh positif dan 
signifikan terhadap 
keputusan pembelian teh 
botol sosro. 
b. Variabel harga berpengaruh 
positif dan signifikan 
terhadap keputusan 
pembelian teh botol sosro. 
c. Variabel promosi 














keputusan pembelian teh 
botol sosro. 
d. Variabel cuaca berpengaruh 
positif terhadap keputusan 
pembelian teh botol sosro. 










Cabang Sun Plaza 
di Medan (Tesis 
Sekolah 
Pascasarjana). 
Variabel promosi dan lokasi 
berpengaruh signifikan 
terhadap keputusan pembelian 
oleh pengunjung sogo 
Departement Store Cabang Sun 
Plaza Medan. 
 
Dari masing-masing penelitian terdahulu di atas, peneliti ingin 
menjelaskan beberapa perbedaan dan persamaan penelitian terdahulu dengan 
penelitian yang dilakukan peneliti. Adapun perbedaan dapat dijelaskan sebagai 
berikut: 
persamaan pada penelitian Milad Nufal Akbar dengan peneliti yaitu 
terletak pada variabel dependennya yaitu keputusan pembelian. Sedangkan 
perbedaannya yaitu pada variabel independennya yaitu produk, persepsi 
harga, promosi, dan distribusi sedangkan peneliti yaitu promosi, harga, dan 
produk. Dan lokasi penelitian Milad Nufal Akbar yaitu pada PT. Nadira 
Prima di Semarang sedangkan lokasi penelitian peneliti yaitu di Kecamatan 




Persamaan pada penelitian Rosvita Dua Lembang dengan peneliti 
yaitu terletak pada variabel dependennya yaitu keputusan pembelian. 
Sedangkan perbedaannya yaitu pada variabel independennya yaitu kualitas 
produk, harga, promosi, dan cuaca sedangkan peneliti yaitu promosi, harga, 
dan produk. Dan lokasi penelitian Rosvita Dua Lembang yaitu pada 
Mahasiswa Fakultas Ekonomi S1 Reguler II Universitas Diponegoro. 
Sedangkan peneliti yaitu di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan. 
Persamaan pada penelitian Trijalu Guruh Muhammad dengan 
peneliti yaitu terletak pada variabel dependennya yaitu keputusan 
pembelian. Sedangkan perbedaannya yaitu pada variabel independennya 
yaitu promosi dan lokasi sedangkan peneliti yaitu promosi, harga, dan 
produk. Dan lokasi penelitian Trijalu Guruh Muhammad yaitu pada 
Pengunjung Sogo Departement Store Cabang Sun Plaza di Medan 
sedangkan peneliti di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan.  
C. Kerangka Pikir 
Kerangka berpikir merupakan model konseptual tentang bagaimana teori 
berhubungan dengan berbagai faktor yang telah diidentifikasi sebagai 
masalah yang penting. Kerangka berpikir yang baik akan menjelaskan secara 
teoritis pertautan antara variabel yang akan diteliti. Jadi secara teoritis perlu 
dijelaskan hubungan antara variabel independen dan dependen.
32
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Promosi merupakan sarana yang paling ampuh untuk menarik dan 
mempertahankan konsumennya. Salah satu tujuan promosi perusahaan adalah 
menginformasikan segala jenis produk yang ditawarkan dan berusaha 
menarik calon konsumen yang baru.
33
 
Harga yang tepat adalah harga yang terjangkau dan paling efisien bagi 
konsumen. Wirausahawan bisa menciptakan harga yang paling efisien dengan 
inovasi dan kreativitasnya. Menentukan harga yang tepat memerlukan banyak 
pilihan tidak saja berdasarkan pada intuisi, perasaan, tetapi juga harus 
berdasarkan pada informasi, fakta, dan analisis di lapangan.
34
 
Produk adalah sesuatu yang dapat ditawarkan kepada pasar untuk 
mendapatkan perhatian, untuk dimiliki, digunakan, ataupun dikonsumsi 
dalam rangka memenuhi kebutuhan atau keinginan. Produsen perlu 
mengetahui apa yang diinginkan konsumen untuk kemudian menyediakan 
produk yang sedekat mungkin dengan pemuasan keinginan ini.
35
 
Sedangkan keputusan pembelian yaitu proses keputusan dan tindakan 
orang-orang yang terlibat dalam pembelian dan penggunaan produk.
36
 
Promosi merupakan salah satu strategi dalam memasarkan produk jika 
promosi dapat menarik hati konsumen dengan produk yang dibutuhkan 
konsumen dan dengan harga yang terjangkau maka akan meningkatkan 
konsumen untuk memutuskan membeli kartu seluler lebih dari satu operator 
di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan.  
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Promosi (X1)  
Maka perlu dikaji dan diteliti apakah promosi, harga dan produk 
berpengaruh terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari operator di 
Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan. Maka kerangka 




       
 
  
      
Dari skema di atas digambarkan bagaimana pengaruh variabel X 
terhadap variabel Y, yang mana variabel Y peneliti adalah keputusan 
pembelian sedangkan variabel X ada tiga yaitu promosi harga dan produk. 
Pada gambar skema tersebut juga menyampaikan bagaimana hubungan parsial 
antara variabel X dan variabel Y. Bagaimana keduanya saling berhubungan 
atau mempengaruhi satu sama lainnya. 
D. Hipotesis 
Hipotesis adalah suatu pernyataan mengenai nilai suatu parameter 
populasi yang dikembangkan untuk maksud pengujian.
37
 Hipotesis merupakan 
kesimpulan sementara (pernyataan) yang harus dibuktikan kebenarannya, hasil 
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pembuktian bisa salah bisa juga betul.
38
 Salah atau betul bukan menjadi suatu 
persoalan yang mendasar tetapi yang paling penting adalah alasan dari 
pembuktian tersebut, mengapa betul atau mengapa salah. Yang penting peneliti 
bisa menjelaskan atau menjawab pertanyaan mengapa. Pada umumnya 
hipotesis dikenal dengan dua jenis rumusan. 
a. Hipotesis Nol 
Hipotesis nol adalah hipotesis yang memprediksi bahwa tidak mempunyai 
efek pada variabel terikat dalam populasi. Hipotesis nol juga memprediksi 
tidak ada perbedaan antara suatu kondisi dengan kondisi lainnya. Dalam 
notasi hipotesis ini ditulis dengan “  ”. 
b. Hipotesis Alternatif 
Hipotesis alternat memprediksi bahwa variabel bebas mempunyai efek pada 
variabel terikat dalam populasi. Hipotesis alternat juga memprediksi adanya 
perbedaan antara suatu kondisi dengan kondisi lainnya. Dalam notasi ditulis 
“  ”. Jadi hipotesis pada penelitian ini adalah terdapat pengaruh promosi, 
harga dan produk terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu 
di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan  atau tidak terdapat 
pengaruh antara promosi, harga dan produk terhadap keputusan pembelian 
kartu seluler lebih dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten 
Tapanuli Selatan. 
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Ha1 = Ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu seluler 
lebih dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan. 
Ha2 = Ada pengauh harga terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih 
dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan. 
Ha3 = Ada pengaruh produk terhadap keputusan pembelian kartu seluler 
lebih   dari satu operator di Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan. 
Ha =  Ada pengaruh signifikan antara promosi, harga, dan produk terhadap     
keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu di kecamatan batang   







A. Lokasi dan Waktu Penelitian 
Dalam penelitian ini peneliti memilih lokasi yaitu Kecamatan Batang 
Toru. Pemilihan lokasi penelitian yaitu berdasarkan fenomena yang dilihat 
peneliti pada daerah Kecamatan Batang Toru. Adapun waktu penelitian ini 
akan dilakukan pada April 2017 sampai dengan selesai, dengan jadwal yang 
akan disusun nantinya. 
Alasan peneliti memilih Kecamatan Batang Toru Kabupaten Tapanuli 
Selatan sebagai lokasi penelitian adalah karena peneliti melihat adanya 
fenomena di daerah kecamatan batang toru yang mana daerah kecamatan 
batang toru merupakan daerah peniliti berasal. Peneliti melihat adanya 
fenomena penggunaan kartu seluler lebih dari satu di daerah batang toru cukup 
tinggi.   
B. Jenis Penelitian 
Jenis penelitian yang digunakan dalam penelitian ini adalah penelitian 
kuantitatif yang merupakan metode untuk mengkaji teori-teori tertentu dengan 
cara meneliti pengaruh antara variabel. Penelitian kuantitatif adalah penelitian 
yang mementingkan kedalaman data, penelitian kuantitatif tidak terlalu 
menitikberatkan pada kedalam data, yang penting dapat merekam data 
sebanyak-banyaknya dari populasi yang luas.  
Pendekatan penelitian  kuantitatif adalah penelitian yang identik dengan 




khusus sehingga penelitian ini harus ada landasan teorinya.
1
 Walaupun 
populasi penelitian besar, tetapi dengan mudah dapat dianalisis, baik melalui 
rumus-rumus statistik maupun komputer. Jadi pemecahan masalahnya 
didominasi oleh peran statistik. 
Penelitian kuantitatif digunakan peneliti untuk meneliti pada populasi 
atau sampel tertentu dengan tujuan untuk menguji hipotesis yang telah 
diterapkan. Jenis penelitian kuantitatif ini juga menggunakan data berupa 
angka dan datanya berwujud bilangan (nilai atau skor, peringkat atau 
frekuensi), yang dianalisis dengan menggunakan statistik untuk menjawab 
pertanyaan-pertanyaan. 
C. Populasi dan Sampel 
a. Populasi  
Populasi berasal dari kata Bahasa Inggris population, yang berarti 
jumlah penduduk.
2
 Populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri atas: 
obyek/subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
Jumlah populasi yang digunakan dalam penelitian ini berjumlah 4.117 orang 
adalah jumlah masyarakat Aek Pining Batang Toru, namun yang akan dibatasi 
pada jumlah sampel yang akan digunakan nantinya bagi masyarakat batang 
toru yang menggunakan kartu seluler lebih dari satu operator. 
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b. Sampel  
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi. Bila populasi besar, dan peneliti tidak mungkin mempelajari semua 
yang ada pada populasi, misalnya karena keterbatasan dana, tenaga dan waktu, 
maka peneliti dapat menggunakan sampel yang diambil dari populasi tersebut. 
Untuk menentukan sampel yang akan digunakan dalam penelitian ini, maka 
teknik yang digunakan adalah teknik random sampling yang merupakan salah 
satu metode penarikan sampel probabilitas dilakukan dengan cara acak 




Untuk mengetahui sampel yang akan diteliti pada penelitian ini 
maka penulis menggunakan rumus atau metode slovin yaitu:  
n = 
 
     
 
n = 
    
            
 = 97,62 
jadi sampel pada penelitian ini sebanyak 97, 62 responden digenapkan 
menjadi 98 responden. 
Dimana: 
n = ukuran sampel 
N = ukuran populasi  
e = kesalahan yang diterima 10% (0,1) 
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D. Sumber Data 
a. Data Primer 
Data primer adalah data yang langsung diperoleh dari sumber data 
pertama di lokasi penelitian. Dalam penelitian ini yang menjadi data 
primer yaitu melalui survei dengan cara membagi angket/kuesioner kepada 
para konsumen. 
b. Data Sekunder 
Data sekunder adalah data yang telah dikumpulkan oleh pihak lain. 
Data sekunder juga merupakan data yang diperoleh atau dikumpulkan oleh 
orang yang melakukan penelitian dari sumber-sumber yang telah ada. 
E. Instrumen Pengumpulan Data 
Instrumen pengumpulan data yang digunakan oleh penulis dalam 
penelitian ini adalah menggunakan angket/kuesioner serta melalui 
wawancara terhadap individu yang informasinya diperlukan untuk 
kelengkapan data pada penelitian ini. Angket/kuesioner merupakan teknik 
pengumpulan data yang dilakukan dengan cara memberi seperangkat 
pertanyaan atau pernyataan tertulis kepada responden untuk dijawab.
4
 
Adapun instrumen data yang digunakan dalam penelitian ini adalah 
sebagai berikut: 
a. Angket (kuesioner) merupakan salah satu teknik pengumpulan data 
dalam bentuk pertanyaan dan pernyataan secara tertulis melalui sebuah 
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daftar pertanyaan dan pernyataan yang sudah disiapkan sebelumnya, dan 
harus diisi oleh responden.  
b. Teknik pengumpulan data keperpustakaan, teknik ini digunakan untuk 
mengumpulkan teori-teori, konsep-konsep yang berhubungan dengan 
variabel-variabel penelitian dari literatur yang relevan. 
c. Teknik pengumpulan data lapangan, teknik ini digunakan untuk 
menemukan data empirik dengan menggunakan kuesioner. Skala yang 
digunakan adalah skala likert. Skala likert adalah skala yang berisi lima 
tingkat jawaban yang merupakan skala jenis ordinal. Dimana skala likert 
ini merupakan cara yang paling sering digunakan dalam menentukan 
skor. 
F. Teknik Analisis Data 
a. Uji Validitas 
Validitas atau kesahihan adalah menunjukkan sejauh mana suatu 
alat ukur mampu mengukur apa yang ingin diukur (valid measure if it 
successfully measure the phenomenon).
5
 Uji validiatas adalah untuk 
melihat apakah variabel atau pertanyaan yang diajukan mewakili segala 
informasi yang seharusnya diukur atau validitas menyangkut 
kemampuan suatu pertanyaan dalam mengukur apa yang seharusnya 
diukur. Dasar pengambilan keputusan yaitu sebagai berikut: 
1. Jika r hasil positif, serta r hasil > r tabel, maka hal ini berarti bahwa 
butir atau item pertanyaan tersebut valid. 
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2. Jika r hasil negative, dan r hasil < r tabel, maka hal ini berarti 
bahwa butir pertanyaan tersebut tidak valid.
6
 
b. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah untuk mengetahui sejauh mana hasil 
pengukuran tetap konsisten, apabila dilakukan pengukuran dua kali atau 
lebih terhadap gejala yang sama dengan menggunakan alat pengukur 
yang sama pula. Suatu kuesioner dikatakan reliable atau handal jika 
jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten dari waktu ke 
waktu. Untuk mengetahui reliable atau tidaknya suatu variabel 
dilakukan uji statistik dengan melihat nilai Cronbach Alpha. Kriteria 
suatu instrumen penelitian dikatakan reliabel dengan menggunakan 
teknik ini, yaitu bila koefisien reliabilitas (r11)> 0,6.
7
 
c. Analisis Deskriptif 
Statistik deskriptif digunakan untuk menggambarkan statistik data 
berupa mean, sum, standart deviasi, variance, range, dan lain-lain, dan 
untuk mengukur distribusi data apakah normal atau tidak dengan 
ukuran skewness dan kurtosis.
8
 
d. Uji Normalitas 
Uji normalitas adalah pengujian dalam sebuah model regresi, 
variabel dependen, variabel independen atau keduanya mempunyai 
distribusi normal atau tidak. Uji normalitas dimaksudkan untuk 
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mengetahui apakah residual yang diteliti berdistribusi normal atau 
tidak. Metode yang digunakan untuk menguji normalitas adalah dengan 
menggunakan uji kolmogrov-smirnov. Jika nilai signifikansi dari hasil 




e. Uji Linearitas 
Secara umum uji linearitas bertujuan untuk mengetahui apakah dua 
variabel mempunyai hubungan yang linear secara signifikan atau tidak. 
Data yang baik seharusnya terdapat hubungan yang linear anatara 
variabel bebas (X) dengan variabel terikat (Y). Maksudnya apakah garis 
antara X dan Y membentuk garis linear atau tidak. 
a. Jika nilai signifikan lebih besar dari 0,1 maka kesimpulannya adalah 
terdapat hubungan linear secara signifikan antara variabel bebas (X) 
dengan variabel terikat (Y). 
b. Jika nilai signifikan lebih kecil dari 0,1 maka kesimpulan adalah 
tidak terdapat hubungan yang linear antara variabel bebas (X) 
dengan variabel terikat (Y).
10
 
f. Uji Asumsi Klasik  
1) Uji Multikolinearitas 
Uji multikolinearitas bertujuan untuk menguji apakah pada 
model regresi ditemukan adanya korelasi antar variabel independen. 
Jika terjadi korelasi maka dinamakan terdapat problem 
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multikolinearitas. Model regresi yang baik seharusnya tidak terjadi 
korelasi diantara variabel independen. Untuk mendeteksi adanya 




a. Dengan melihat nilai tolerance pada model regresi. 
Adapun kriteria pengujiannya adalah sebagai berikut: 
 Jika nilai tolerance lebih besar dari 0,10 maka artinya tidak 
terjadi multikolinearitas terhadap data yang diuji. Sedangkan jika 
nilai tolerance lebih kecil dari 0,10 maka artinya terjadi 
multikolinearitas terhadap data yang diuji. 
b. Dengan nilai VIF (Variance Inflaction Factor) pada model 
regresi. 
 Jika nilai VIF lebih kecil dari 10,00 maka artinya tidak 
terjadi multikorelasi terhadap data yang diuji. Sedangkan jika 
nilai VIF lebih besar dari 10,00 maka artinya terjadi 
multikolinearitas. 
2) Uji Heteroskedastisitas 
Heteroskedastisitas adalah varian residual yang tidak konstan 
pada regresi sehingga akurasi hasil prediksi menjadi diragukan. 
Heteroskedastisitas diartikan sebagai ketidaksamaan variasi-variasi 
pada semua pengamatan, dan kesalahan yang terjadi memperlihatkan 
hubungan yang sistematis, sesuai dengan besarnya satu atau dua 
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 Uji heteroskedastisitas dapat dilakukan dengan cara 
melihat grafik scatterplot dengan dasar pengambilan keputusan 
sebagai berikut:  
a) Jika ada pola tertentu seperti titik-titik yang ada membentuk suatu 
pola tertentu yang teratur (bergelombang, melebur, kemudian 
menyempit), maka terjadi heterokedastisitas. 
b) Jika tidak ada pola yang jelas, seperti titik-titik menyebar di atas 




3) Uji Autokorelasi 
Autokorelasi merupakan korelasi antara anggota observasi 
yang disusun menurut waktu dan tempat. Metode regresi yang baik 
seharusnya tidak terjadi autokorelasi. Metode pengujian 
menggunakan uji Durbin-Watson (DW test), dengan kriteria 




Durbin Watson (DW) Keterangan 
Kurang dari 1,10 Ada Autokorelasi 
1,10 – 1,54 Tanpa Kesimpulan 
1,55 – 2,46 Tidak Ada Autokorelasi 
2,46 – 2,90 Tanpa Kesimpulan 
Lebih dari 2,91 Ada Autokorelasi 
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g. Koefisien Determinasi (R2) 
 Uji R-Square (R
2
) atau kuadrat dari R yaitu menunjukkan 
Koefisien determinasi (R
2
) adalah mengukur tingkat ketepatan atau 
kecocokan dari variabel-variabel bebas yang tercakup dalam persamaan 
regresi linear berganda. Semakin banyak variabel yang tercakup dalam 





Koefisien determinasi merupakan angka sejauh mana kesesuaian 
persamaan regresi tersebut dengan data. Koefisien determinasi ganda 
dapat digunakan untuk mengetahui besarnya sumbangan atau kontribusi 
dari keseluruhan variabel bebas (Independen), terhadap variabel terikat 
(Dependen), sedangkan sisanya dipengaruhi oleh variabel independen 
yang tidak di masukkan kedalam model. 
h. Analisis Regresi Linear  
 Analisis regresi berganda mempunyai langkah yang sama dengan 
analisis regresi linear sederhana. Hanya disini analisisnya lebih 
kompleks, karena melibatkan banyak variabel bebas. Disamping itu, 
analisis ini lebih banyak didasarkan pada asumsi karena pengujian 
tentang terpenuhi tidaknya asumsi masih sukar dilakukan.
16
 Dalam 
penelitian ini analisis regresi berganda digunakan untuk menguji 
pengaruh pengaruh antara promosi, harga, dan produk terhadap 
keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu operator. dapat 
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dihitung dengan cara menggunakan persamaan garis regresi berganda 
yaitu: 
Y= a + b1X1 +  b2X2 + b3X3 + e 
Keterangan :  
Y= Nilai prediksi variabel dependen (Keputusan Konsumen) 
a = Konstanta, yaitu nilai Y jika X1, X2, X3 = 0 
b = Koefisien regresi  
X1 = Promosi 
X2 = Harga 
X3 = Produk 
e = Error 
i. Uji Hipotesis (uji t) 
1) Uji Parsial (Uji t) 
Uji parsial dengan t-test pada dasarnya menunjukkan 
seberapa jauh satu variabel penjelas secara individual dalam 
menerangkan variasi variabel terikat.
17
 Ketentuan dalam uji t yaitu: 
jika thitung< ttabel maka H0 diterima dan jika nilai sig. <0,1 maka H0 
ditolak dan Ha diterima. 
2) Uji Simultan (Uji F) 
Uji F adalah analisis varian dalam regresi berganda pada 
hakikatnya diperlukan untuk menunjukkan sumber-sumber variasi 
yang menjadi komponen dari variasi total model regresi. Dengan 
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analisis varian ini akan dapat diperoleh pengertian tentang 
bagaimana pengaruh sekelompok variabel bebas secara bersama-
sama terhadap variabel tidak bebas. Hipotesis yang diajukan untuk 
uji F ini adalah Fhitung > Ftabel maka H0 ditolak dan Ha diterima 
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HASIL DAN PEMBAHASAN 
A. Gambaran Umum Objek Penelitian 
1. Sejarah Singkat Telekomunikasi Seluler di Indonesia 
Telekomunikasi seluler di Indonesia mulai dikenalkan pada tahun 1984 
pada saat itu, PT Telkom Indonesia bersama dengan PT Rajasa Hazanah 
Perkasa mulai menyelenggarakan layanan komunikasi seluler dengan 
mengusung teknologi NMT-450 (yang menggunakan frekuensi 450 MHz) 
melalui pola bagi hasil. Telkom mendapat 30% sedangkan Rajasa 70% dan 
hal tersebut menjadikan Indonesia sebagai salah satu negara yang pertama 
mengadopsi teknologi seluler versi komersial. Teknologi yang digunakan saat 
itu adalah NMT (Nordic Mobile Telephone) dari Eropa, disusul oleh AMPS 
(Advance Mobile Phone System), keduanya dengan sistem analog. Teknologi 
seluler yang masih bersistem analog itu seringkali disebut sebagai generasi 
pertama (1G). Pada tahun 1995 diluncurkan teknologi generasi pertama 
CDMA (Code Division Multiple Access) yang disebut ETDMA (Extended 
Time Divison Multiple Access) melalui operator Ratelindo yang hanya 
tersedia di beberapa wilayah Jakarta, Jawa barat, dan Banten. 
Sementara itu di dekade yang sama, diperkenalkan teknologi GSM 
(Global System for Mobile Communications) yang membawa teknologi 
telekomunikasi seluler di Indonesia ke era generasi kedua (2G). Pada masa 
ini, layanan pesan singkat (SMS) atau short message service menjadi 




praktis. Teknologi GPRS (General Packet Radio Service) juga mulai 
diperkenalkan, dengan kemampuannya melakukan transaksi paket data. 
Teknologi ini kerap disebut dengan generasi dua setengah (2,5G), kemudian 
disempurnakan oleh EDGE (Enhanced Data Rates for GSM Evolution), yang 
biasa disebut dengan generasi dua koma tujuh lima (2,75G). Telkomsel 
sempat mempelopori layanan ini, namun kurang berhasil memikat banyak 
pelanggan. Pada tahun 2001, sebenarnya di Indonesia telah dikenal CDMA 
generasi kedua (2G), namun bukan wilayah Jakarta, melainkan di wilayah 
lain, seperti Bali dan Surabaya. 
Pada tahun 2004 mulai muncul operator 3G pertama, PT Cyber Access 
Communication (CAC), yang memperoleh lisensi pada tahun 2003. Saat ini, 
teknologi layanan telekomunikasi seluler di Indonesia telah mencapai 
generasi ketiga setengah (3,5G), ditandai dengan berkembangnya teknologi 
HSDPA (High Speed Downlink Packet Access) yang mampu memungkinkan 
transfer data secepat 3,6 Mbps.  
Perkembangan telekomunikasi di Indonesia pada tahun 2009-2012, telah 
beroperasi sejumlah 10 operator dengan perkiraan jumlah pelanggan sekitar 
175,18 juta. Berikut ini adalah tabel perolehan pelanggan  pertahun 2009 pada 









Tabel Perolehan Pelanggan Setiap Operator 




Bakrie Telecom  Esia CDMA 800 MHz  10,6 juta (Q4-2009) 






GSM 33,1 juta (Q4-2009) 




CDMA 800MHz 3 juta 
Natrindo Axis GSM 5 juta 
Sampoerna 
Telekom 
Ceria CDMA 450MHz 780.000 
Smart Telekom Smart CDMA 1.900MHz 2 juta 
Telkom Flexi CDMA 800 MHz 13,49 juta 





GSM 81, 644 juta (Q4-
2009) 
XL Axiata XL GSM 31,437 juta (Q4-2009) 
Sumber : https://id.m.wikipedia.org Telekomunikasi 
 
Akibat kebijakan pemerintah tentang penurunan tarif pada awal 2008, 
serta gencarnya perang tarif para operator  yang makin gencar, kualitas 
layanan operator seluler di Indonesia terus memburuk, terutama pada jam-jam 
sibuk, sementara itu tarif promosi yang diberikan pun seringkali hanya 
sekedar akal-akalan, bahkan cenderung merugikan konsumen itu sendiri. 
Jumlah pengguna seluler di Indonesia hingga bulan juni 2010 
diperkirakan mencapai 180 juta pelanggan, atau mencapai sekitar 80 persen 




adalah pelanggan prabayar. Menurut catatan ATSI (Asosiasi Telekomunikasi 
Seluler Indonesia), pelanggan Telkomsel hingga bulan juni 2010 mencapai 88 
juta nomor, XL sekitar 35 juta, Indosat sekitar 39,1 juta, selebihnya 
merupakan pelanggan Axis dan Three. Direktur utama PT Telkomsel, 
Sarwoto mengatakan, dari sisi pendapatan seluruh operator seluler sudah 
menembus angka Rp100 triliun. Industri ini diperkirakan terus tumbuh, 
investasi terus meningkat menjadi sekitar US$2 miliar pertahun, dengan 
jumlah BTS mencapai lebih 100.000 unit.  
B. Karakteristik Data Responden 
Berdasarkan data dari 98 responden yang menggunakan produk dan jasa 
Kartu Seluler, melalui daftar pernyataan di dapat kondisi responden tentang 
umur, jenis kelamin, dan pekerjaan. Penggolongan yang dilakukan terhadap 
responden dalam penelitian ini bertujuan untuk mengetahui secara jelas 
mengenai gambaran responden sebagai objek penelitian. Karakteristik dari 
responden sebagai objek penelitian tersebut satu per satu dapat diuraikan 
sebagai berikut:  
1.  Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh gambaran tentang umur dari 









Karakteristik Responden Berdasarkan Umur 
No. Umur Persentase (%) 
1. 15-20 Tahun 30 
2. 21-25 Tahun 27 
3. 26-30 Tahun 23 
4. 31-35 Tahun 12 
5. > 40 Tahun 6 
Total 98 
           Sumber: Data primer yang diolah 
Tabel 3.1 menunjukkan bahwa responden di umur 15-20 tahun lebih 
dominan menggunakan produk kartu seluler lebih dari satu operator dengan 
persentase 30 persen, karena mereka merasa puas dengan produk-produk  
yang ada sesuai dengan kebutuhan yang mereka inginkan, selanjutnya pada 
umur 21-25 tahun dengan persentase 27 persen, diikuti pada umur 26-30 
tahun dengan persentase 23 persen, disusul dengan umur 31-35 tahun 
sebanyak 12 persen, kemudian >40 tahun dengan persentase 6 persen. 
2. Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh karakteristik responden 
berdasarkan jenis kelamin yang dapat dilihat pada Tabel 3.2 sebagai 
berikut: 
Tabel IV.3 
Karakteristik Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No. Jenis Kelamin Persentase (%) 
1. Laki-laki 47 
2. Perempuan 51 
Total 98 




Tabel 3.2 menunjukkan bahwa responden dengan jenis kelamin 
perempuan lebih banyak daripada responden dengan jenis kelamin laki-
laki. Responden dengan jenis kelamin perempuan sebanyak 51 persen dan 
responden laki-laki sebanyak 47 persen. Hal ini berarti bahwa perempuan 
lebih banyak menggunakan produk kartu seluler lebih dari satu operator  
dibanding laki-laki. 
3. Responden Berdasarkan Pekerjaan 
Berdasarkan hasil penelitian, diperoleh karakteristik responden 
berdasarkan pekerjaan yang dapat dilihat pada Tabel 3.3 sebagai berikut: 
Tabel IV.4 
Karakteristik Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No. Pekerjaan Persentase (%) 
1. Pelajar/ Mahasiswa 33 
2. Pegawai/ Karyawan 22 
3. Wiraswasta 21 
4. Lain-lain 22 
Total 98 
           Sumber: Data primer yang diolah 
Tabel 4.3 menunjukkan bahwa responden dengan jenis pekerjaan 
pelajar/mahasiswa lebih dominan menggunakan produk  dan jasa kartu 
seluler lebih dari satu operator dengan persentase 33 persen, selanjutnya 
dengan jenis pegawai/karyawan dan lain-lain sama-sama memiliki 
persentase 22 persen, disusul dengan jenis pekerjaan wiraswasta  memiliki 







C.  Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
1. Uji Validitas  
Uji validitas digunakan untuk menguji instrumen penelitian tentang 
apa yang sebenarnya diukur, sedangkan penelitian yang dapat diukur hanya 
pada data yang valid. Hasil angket yang telah disebarkan kepada 98 
responden akan dianalisis, yang terlebih dahulu akan di uji kevalitannya 
terlebih dahulu agar mengungkapkan suatu yang ingin diungkap. Adapun 
butir soal yang ingin di uji validitas yaitu 9 item pertanyaan untuk 
keputusan pembelian, 6 item soal untuk promosi, 7 item soal untuk harga 
dan 8 item soal untuk produk. Adapun hasil dari uji validitas dari keputusan 
membeli yaitu sebagai berikut: 
Tabel IV.5 
Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 





Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 




2. 0,837 Valid 
3. 0,607 Valid 
4. 0,656 Valid 
5. 0,713 Valid 
6. 0,873 Valid 
7. 0,785 Valid 
8. 0,757 Valid 
9. 0,510 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji validitas keputusan pembelian 1 sampai 9 item 
pernyataan adalah valid. Dimana nilai keseluruhan rhitung > rtabel. Adapun 






Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 
No.                Keterangan 
1. 0,458  
Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung  ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 
rtabel pada taraf signifikan 5% 
= 0,199 
Valid 
2. 0,344 Valid 
3. 0,466 Valid 
4. 0,403 Valid 
5. 0,421 Valid 
6. 0,597 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji validitas produk 1 sampai 6 item pernyataan adalah 
valid. Dimana nilai keseluruhan rhitung > rtabel. Adapun hasil dari uji validitas 
harga sebagai berikut: 
Tabel IV.7 
Hasil Uji Validitas Harga 
No. rhitung rtabel Keterangan 
1. 0,619 
Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 




2. 0,777 Valid 
3. 0,536 Valid 
4. 0,588 Valid 
5. 0,841 Valid 
6. 0,664 Valid 
7. 0,590 Valid 
         Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji validitas harga 1 sampai 7 item pertanyaan adalah 
valid. Dimana nilai keseluruhan rhitung  > rtabel.  Adapun hasil dari uji validitas 









Hasil Uji Validitas Produk 
No. rhitung rtabel Keterangan 
1. 0,538  
 
 
Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 




2. 0,694 Valid 
3. 0,644 Valid 
4. 0,743 Valid 
5. 0,616 Valid 
6. 0,691 Valid 
7. 0,556 Valid 
8. 0,548 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji validitas harga 1 sampai 8 item pertanyaan adalah 
valid. Dimana nilai keseluruhan rhitung  > rtabel. Setelah di uji validitas, maka 
tahap berikutnya menguji reliabilitas dari suatu angket. 
2. Uji Reliabilitas 
Uji reliabilitas digunakan untuk melihat derajat ketepatan, ketelitian 
atau keakuratan yang ditunjukkan oleh instrumen pengukuran. Pengujiannya 
dapat dilakukan secara internal, yaitu pengujian dengan menganalisis 
konsistensi butir-butir yang ada. Dengan melihat nilai cronbach alpha>0,6. 
Berikut hasil uji reliabilitas dari variabel keputusan pembelian. 
Tabel IV.9 
Hasil Uji Reliabilitas pada Keputusan Pembelian 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,774 10 
                                   Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji reliabilitas keputusan pembelian dapat dikatakan 




bahwa variabel keputusan pembelian dinyatakan reliabel dan dapat 
diterima. Sedangkan uji reliabilitas untuk variabel promosi sebagai berikut: 
Tabel IV.10 
Hasil Uji Reliabilitas pada Promosi 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,637 7 
                                   Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji reliabilitas produk dapat dikatakan reliable, jika nilai 
cronbach alpha 0,637 > 0,6.Maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
promosi dinyatakan reliable dan dapat diterima. Sedangkan uji reliabilitas 
untuk variabel harga sebagai berikut: 
Tabel IV.11 
Hasil Uji Reliabilitas Harga 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,764 8 
                                 Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
Dari hasil uji reliabilitas harga dapat dikatakan reliable, jika nilai 
cronbach alpha 0,764 > 0,60. Maka dapat disimpulkan bahwa variabel 
harga dinyatakan reliabel dan dapat diterima. Sedangkan uji reliabilitas 
untuk variabel produk sebagai berikut :  
Tabel IV.12 
Hasil Uji Reliabilitas pada Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,755 9 




Dari hasil uji reliabilitas produk dapat dikatakan reliable, jika nilai 
cronbach alpha 0,755 > 0,6.Maka dapat disimpulkan bahwa variabel produk 
dinyatakan reliable dan dapat diterima.  
3. Analisis Data 
a) Statistik Deskriptif  
Analisis deskriptif digunakan untuk mendeskripsikan atau 
menggambarkan terhadap objek yang diteliti. Analisis deskriptif dalam 
penelitian ini dalam bentuk mean, maksimum dan minimum. Berikut 
hasil dari analisis deskriptif untuk uji analisis produk, pelayanan, dan 
keputusan membeli. 
Tabel IV.13 
Hasil Uji Deskriptif 
 
Descriptive Statistics 
 N Minimum Maximum Mean 
Promosi 98 18 40 27,93 
Harga 98 19 50 31,11 
Produk 98 21 40 34,79 
Keputusan_Pembelian 98 28 50 37,96 
Valid N (listwise) 98    
Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
 Dari data di atas dapat dilihat bahwa nilai yang paling rendah 
(minimum) yang terletak pada variabel X1 Promosi yaitu 18 dan nilai 
tertinggi (maximum) yaitu 40 sedangkan rata-rata (mean) yaitu 27,93, 
sedangkan variabel X2 Harga nilai terendah yaitu 19 (minimum) dan nilai 
tertinggi (maximum) yaitu 50 sedangkan rata-rata (mean) 31,11,  variabel 




sedangkan rata-rata (mean) yaitu 34,79. Dan untuk variabel Y Keputusan 
Pembelian nilai terendah (minimum) yaitu 28 dan tertinggi (maximum) 
50 sedangkan rata-rata (mean) 37,96.  
b) Uji Normalitas  
Uji Normalitas digunakan untuk mengetahui apakah populasi data 
berdistribusi normal atau tidak. Pada penelitian ini uji normalitas 
dilakukan dengan berdasarkan pada metode Metode uji one sample 
kolmogorov-smirnov digunakan untuk mengetahui distribusi data, apakah 
mengikuti distribusi normal. Dalam hal ini untuk mengetahui apakah 
distribusi residual terdistribusi normal atau tidak. Residual berdistribusi 
normal jika nilai signifikan > 0,05. Hal tersebut dapat dilihat pada tabel 
di bawah ini: 
Tabel IV.14 
Hasil Uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 













Test Statistic ,083 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,089
c
 
Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
Dari hasil uji normalitas di atas pada tabel 3.13 dapat dilihat bahwa 




signifikansi lebih dari 0,05 (0,08>0,05), maka dapat disimpulkan bahwa 
nilai residual tersebut berdistribusi normal. 
Gambar IV.1 
Hasil Uji Normalitas 
 
 
Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
Dari gambar grafik di atas dapat disimpulkan bahwa titik-titik 
menyebar sekitar garis dan mengikuti garis diagonal, maka nilai residual 
tersebut berdistribusi normal.  
c) Uji Linearitas  
Uji linearitas berguna untuk melihat sejauh mana hubungan linear 



















(Combined) 1483,488 11 134,863 5,792 ,000 
Linearity 1009,345 1 1009,345 43,352 ,000 
Deviation 
from Linearity 
474,143 10 47,414 2,036 ,110 
Within Groups 2002,278 86 23,282   
Total 3485,765 97    
Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
Dari hasil uji linearitas promosi diketahui bahwa taraf signifikan 
pada linearitas sebesar 0,000. Berarti 0,000 < 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa antara variabel promosi terhadap keputusan 
pembelian terdapat hubungan yang linear.  
Tabel IV.16 












(Combined) 3361,265 13 258,559 174,449 ,000 
Linearity 3212,818 1 3212,818 2167,676 ,000 
Deviation 
from Linearity 
148,447 12 12,371 8,346 ,311 
Within Groups 124,501 84 1,482   
Total 3485,765 97    
Sumber: Data diolah output SPSS 22 
Dari hasil uji linearitas harga di atas diketahui bahwa taraf 
signifikan pada linearitas sebesar 0,000. Berarti 0,000 < 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa antara variabel harga terhadap keputusan membeli 


















(Combined) 3218,567 15 214,571 65,849 ,000 
Linearity 2936,866 1 2936,866 901,290 ,000 
Deviation 
from Linearity 
281,701 14 20,122 6,175 ,121 
Within Groups 267,198 82 3,259   
Total 3485,765 97    
Sumber: Data diolah output SPSS 22 
Dari hasil uji linearitas produk di atas diketahui bahwa taraf 
signifikan pada linearitas sebesar 0,000. Berarti 0,000 < 0,05 maka dapat 
disimpulkan bahwa antara variabel produk terhadap keputusan membeli 
terdapat hubungan yang linear. 
d) Asumsi Klasik 
1) Uji Multikolinearitas  
Uji multikolinearitas bertujuan unutuk melihat ada atau tidaknya 
korelasi yang tinggi antara variabel-variabel bebas dalam suatu model 
regresi linear berganda. Suatu model regresi dinyatakan bebas dari 
multikolinearitas adalah “jika nilai Variance Inflation Factor (VIF) < 10 



























1 (Constant) 5,460 1,617  3,377 ,001   
Promosi ,267 ,085 ,104 3,148 ,002 ,607 1,648 
Harga 1,296 ,108 ,802 12,044 ,000 ,148 6,748 
Produk ,330 ,085 ,244 3,867 ,000 ,165 6,058 
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
  Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji multikolinearitas di atas nilai VIF promosi adalah 
1,648, nilai VIF harga adalah 6,748 dan nilai VIF produk adalah 6,058. 
Maka dapat disimpulkan bahwa nilai VIF dari ketiga variabel di atas 
adalah < 10. Sementara itu nilai tolerance untuk variabel promosi adalah 
0,607 variabel harga  adalah 0,148 dan variabel produk adalah 0,165. Jadi 
dapat disimpulkan bahwa nilai tolerance dari ketiga variabel di atas 
adalah > 0,1. Berdasarkan penilaian dari tabel di atas maka dapat 
disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antara variabel 
promosi, harga dan produk terhadap keputusan pembelian. 
2) Uji Heteroskedastisitas  
Heteroskedastisitas bertujuan untuk mengetahui apakah varian 
residual yang tidak sama pada semua pengamatan di dalam sebuah model 







Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Correlations 



















Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 ,548 










Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 ,596 










Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 ,360 













 1,000 ,180 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . ,076 








-,061 -,054 -,093 ,180 1,000 
Sig. (2-tailed) ,548 ,596 ,360 ,076 . 
N 98 98 98 98 98 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 
Dari hasil uji heteroskedastisitas di atas, dapat diketahui bahwa 
nilai signifikan dari variabel promosi sebesar 0,548 > 0,05, dan  variabel 
harga sebesar 0,596 > 0,05 serta variabel produk sebesar 0,360 > 0,05, 










Gambar IV. 2 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
 
 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari uji heteroskedastisitas dengan metode grafik di atas dapat 
diketahui bahwa titik-titik tidak membentuk pola yang jelas, dan titik-
titik menyebar di atas dan dibawah angka 0 pada sumbu Y. Jadi dapat 
disimpulkan tidak terjadi heteroskedastisitas pada model regresi.  
3) Uji Autokorelsi  
Uji autokorelasi digunakan untuk memastikan sebuah regresi linear 
berganda antara kesalahan pengganggu pada uji t, yang dilihat dari tabel 











            Tabel IV.20 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,938 ,936 1,514 1,998 
a. Predictors: (Constant), Produk, Promosi, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 
Dari uji autokorelasi di atas dapat diketahui bahwa nilai DW 
(Durbin-Watson) adalah 1,998 dan nilai tabel signifikan 0,05 dimana n = 
98, dan k = 3 ( k adalah jumlah variabel independen). Yang mana pada 
penelitian ini menggunakan uji Durbin-Watson (DW test) dengan kriteria 
pengujian apabila nilai Durbin-Watson (DW) kurang dari 1,10 maka ada 
autokorelasi, nilai Durbin-Watson (DW) kurang dari 1,10-1,54 maka 
tanpa kesimpulan dan nilai Durbin-Watson (DW) kurang dari 1,55-2,46 
maka tidak ada autokorelasi. Jadi pada penelitian ini hasil nilai Durbin-
Watson (DW) adalah 1,998 maka dapat disimpulkan tidak terjadi 
autokorelasi. 
e) Analisis Regresi Linear Berganda 
Analisis regresi linear berganda digunakan untuk melihat pengaruh 
antara promosi harga dan produk dalam memutuskan pembelian kartu 
seluler lebih dari satu operator. Hasil uji regresi dapat dilihat pada tabel di 

















t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 5,460 1,617  3,377 ,001 
Promosi ,267 ,085 ,104 3,148 ,002 
Harga 1,296 ,108 ,802 12,044 ,000 
Produk ,330 ,085 ,244 3,867 ,000 
Sumber: data diolah output SPSS 22 
Dari hasil uji regresi linear berganda pada tabel 3.19 di atas, maka 
persamaan regresi yang digunakan adalah:   
Keputusan Pembelian = 5,460 + 0,267 (Promosi) + 1,296 (Harga) + 0,330 
(Produk)  
Dari persamaan regresi di atas dapat diartikan bahwa:  
1) Nilai konstanta adalah sebesar 5,460 satuan menyatakan bahwa jika 
variabel Promosi, Harga, dan Produk diasumsikan 0 maka Keputusan 
Pembelian Kartu Seluler Lebih Dari Satu Operator bertambah sebesar 
5,460  satuan. 
2) Angka koefisien regresi promosi adalah sebesar 0,267 satuan. Artinya 
jika promosi diasumsikan naik satu satuan dengan harga dan produk 
diasumsikan 0 maka Keputusan Pembelian Kartu Seluler Lebih Dari 
Satu Operator  mengalami peningkatan sebesar 0,267 satuan. 
3) Angka koefisien regresi harga adalah sebesar 1,296 satuan. Artinya jika 




diasumsikan 0 maka Keputusan Pembelian Kartu Seluler Lebih Dari 
Satu Operator mengalami peningkatan sebesar 1,296 satuan. 
4) Angka koefisien regresi produk adalah sebesar 0,330 satuan. Artinya 
jika produk diasumsikan naik satu satuan dengan promosi dan harga 
diasumsikan 0 maka Keputusan Pembelian Kartu Seluler Lebih Dari 
Satu Operator mengalami peningkatan sebesar 0,330 satuan. 
f) Uji Hipotesis 
1) Uji koefisien Determinasi 
Koefisien determinasi ( 2) pada intinya mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel terikat. 
Tabel IV.22 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 




 ,938 ,936 1,514 1,998 
a. Predictors: (Constant), Produk, Promosi, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
            Sumber: Data diolah dari hasiloutput SPSS 22 
Dari hasil koefisien determinasi di atas pada tabel, dapat dilihat 
bahwa nilai r = 0,969 maka terjadi hubungan yang kuat antara variabel 
independen terhadap variabel dependennya. Dapat diketahui bahwa nilai 
Adjusted 2 sebesar 0,936 atau 93,6% variabel promosi, harga dan 
produk mempengaruhi keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu 
operator. Hal ini menunjukkan bahwa promosi, harga dan produk 




dan sisanya 6,4% dipengaruhi oleh faktor-faktor lain diluar penelitian 
yang dilakukan oleh peneliti. Hal ini sesuai dengan teori Leon Schiffman 
dan Leslie Lazar Kanuk yang menyatakan bahwa promosi, harga dan 
produk yang mana ketiga variabel ini adalah bagian dari bauran 
pemasaran, yang jika dihayati dengan mendalam akan mempengaruhi 
keputusan pembelian. 
2) Uji Parsial (Uji t) 
Uji t digunakan untuk mengetahui apakah model regresi variabel 
produk, harga dan promosi secara parsial berpengaruh signifikan 
terhadap variabel keputusan pembelian. Adapun hasil analisis regresi 
sebagai berikut:  
Tabel IV.23 









t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 5,460 1,617  3,377 ,001 
Promosi ,267 ,085 ,104 3,148 ,002 
Harga 1,296 ,108 ,802 12,044 ,000 
Produk ,330 ,085 ,244 3,867 ,000 
Sumber: data diolah output SPSS 22 
Dari hasil uji parsial di atas, dapat dilihat bahwa t hitun  untuk 
variabel :  
a. variabel promosi adalah 3,148 dan untuk ttabel diperoleh dari 
rumus df = n-k-1 atau 98-3-1 = 94, hasil yang diperoleh untuk 




promosi adalah 3,148 > 1,661 maka H0 ditolak. Hal ini sesuai 
dengan penelitian Nanang Susanto yang menyatakan bahwa 
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Yang  
mana nilai t hitun  sebesar 3,638 > ttabel  1,985. 
b. variabel harga adalah 12,044 dan untuk ttabel diperoleh dari 
rumus df = n-k-1 atau 98-3-1 = 94, hasil yang diperoleh untuk 
ttabel  sebesar 1,661 maka Ha diterima dan thitung untuk variabel  
variabel harga adalah 12,044 > 1,661  maka Ha diterima. Hal ini 
sesuai dengan penelitian Nanang Susanto yang menyatakan 
bahwa promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. 
Yang  mana nilai t hitun  sebesar 7,343 > ttabel  1,985. 
c. variabel produk adalah 3,867 dan untuk ttabel diperoleh dari 
rumus df = n-k-1 atau 98-3-1 = 94, hasil yang diperoleh untuk 
ttabel  sebesar 1,661 maka Ha diterima dan thitung untuk variabel 
produk adalah 3,867 > 1,661 maka Ha diterima. Hal ini sesuai 
dengan penelitian Nanang Susanto yang menyatakan bahwa 
promosi berpengaruh terhadap keputusan pembelian. Yang  
mana nilai t hitun  sebesar 3,104 > ttabel  1,985. 
Maka dapat disimpulkan bahwa terdapat pengaruh promosi, 
harga dan produk secara signifikan berpengaruh terhadap 
keputusan pembelian. Hal ini sesuai dengan teori Leon Schiffman 
dan Leslie Lazar Kanuk dan sejalan dengan hasil penelitian 




Dan Saluran Distribusi Terhadap Keputusan Pembelian Konsumen 
Pengguna Laptop Merk HP Di Kota Semarang. Dengan hasil 
bahwa terdapat pengaruh harga sebesar 7,343, produk sebesar 
3,104, promosi sebesar 3,638 dan saluran distribusi sebesar 2,269 
terhadap keputusan pembelian.  
3) Uji Simultan (Uji F) 
Uji F digunakan untuk menguji pengaruh dari variabel produk dan 
pelayanan secara keseluruhan terhadap variabel keputusan pembelian. 
Tabel IV.24 






Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 3270,433 3 1090,144 475,885 ,000
b
 
Residual 215,333 94 2,291   
Total 3485,765 97    
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Produk, Promosi, Harga 
               Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Dari hasil uji simultan di atas pada tabel  , diperoleh nilai 
signifikan < a (0,000 < 0,10) dan         475,885 >        1,661 (df = n-
k-1 atau 98-2-1=95), karena          >         maka    ditolak dan    
diterima, artinya ada pengaruh antara promosi harga dan produk secara 
bersama-sama (simultan) terhadap keputusan pembelian. Hal ini sesuai 
dengan teori Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk dan sejalan dengan 
hasil penelitian Nanang Susanto yang berjudul Pengaruh Harga, Produk, 




Konsumen Pengguna Laptop Merk HP Di Kota Semarang. Dengan hasil 
penelitian semua variabel bebas (harga, produk, promosi, dan saluran 
distribusi) secara bersama-sama mampu mempengaruhi variabel terikat 
(keputusan pembelian) secara signifikan. 
D. Pembahasan Hasil Penelitian 
Penelitian ini berjudul Pengaruh Promosi, Harga dan Produk Terhadap 
Keputusan Pembelian Kartu Seluler Lebih Dari Satu Operator Di Kecamatan 
Batang Toru Kabupaten Tapanuli Selatan. Penelitian ini dilakukan dengan 
melakukan penelitian terhadap 98 responden yang diolah dengan menggunakan 
program komputer SPSS Versi 22. Berdasarkan hasil analisis regresi yang 
dilakukan pada penelitian ini diperoleh persamaan regresi yaitu:  
Y = 5,460 + 0,267 Promosi + 1,296 Harga + 0,330 Produk  
Maka Ha diterima dan Ho ditolak, sehingga ada pengaruh nyata antara 
promosi, harga dan produk terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih 
dari satu operator di kecamatan batang toru. Dengan begitu setiap usaha 
meningkatkan promosi, harga dan produk dan  maka keputusan untuk 
pembelian kartu seluler lebih dari satu operator akan meningkat. Persamaan 
regresi tersebut dapat di jelaskan sebagai berikut:  
Konstanta sebesar 5,450 satuan, menyatakan bahwa jika variabel 
diasumsikan naik satu satuan dengan promosi, harga dan produk diasumsikan 0 
maka keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu operator sebesar 5,450 
satuan. Koefisien regresi variabel promosi adalah sebesar 0,267 satuan, artinya 




diasumsikan 0 maka keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu operator 
mengalami peningkatan sebesar 0,267 satuan. Koefisien regresi variabel harga 
adalah sebesar 1,296  satuan, artinya jika harga diasumsikan naik satuan 
dengan promosi dan produk diasumsikan 0 maka keputusan pembelian kartu 
seluler lebih dari satu operator mengalami peningkatan sebesar 1,296 satuan. 
Koefisien regresi variabel produk adalah sebesar 0,330 satuan, artinya jika 
produk diasumsikan naik satu satuan dengan promosi dan harga diasumsikan 0 
maka keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu operator mengalami 
peningkatan sebesar 0,330 satuan. Uji koefisien determinasi membuktikan 
bahwa kemampuan variabel promosi, harga dan produk menerangkan variasi 
variabel terikat sebesar 93,6% terhadap variabel keputusan pembelian kartu 
seluler lebih dari satu operator. Selain itu sisanya 6,4% dipengaruhi oleh 
faktor-faktor lain diluar penelitian yang dilakukan oleh peneliti. 
Hasil penelitian menunjukkan bahwa promosi, harga dan produk 
berpengaruh signifikan terhadap keputusan pembelian. Dimana hal ini dapat 
dibuktikan dengan thitung sebesar 12,044 dan ttabel sebesar 1,661. Dalam hal ini 
thitung > ttabel atau 12,044 > 1,661. Maka penelitian ini berhasil membuktikan 
hipotesis yang menyatakan bahwa promosi, harga dan produk berpengaruh 
terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu operator. Dan hal ini 
sesuai dengan pendapat Leon Schiffman dan Leslie Lazar Kanuk, bahwa 
promosi, harga dan produk yang mana ketiga variabel adalah bagian dari 
bauran pemasaran, yang jika di hayati dengan mendalam akan mempengaruhi   




konsumen mengenai sebuah produk, baik itu positif maupun negatif. Ingatan 
terhadap  sebuah produk dapat berupa atribut produk dan manfaat yang di 
rasakan oleh konsumen.  
Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Nanang Susanto yang meneliti tentang pengaruh harga, produk, promosi dan 
saluran distribusi terhadap keputusan pembelian konsumen pengguna laptop 
merk Hp di kota semarang  produk  yang  menyatakan bahwa Dari analisis 
regresi diperoleh persamaan Y= 0,795 + 0,431   + 0,204  + 0,277   + 
0,198   Variabel harga memiliki pengaruh paling besar terhadap keputusan 
pembelian konsumen sebesar 0,431, kemudian diikuti oleh variabel promosi 
sebesar 0,277, kemudian diikuti variabel produk sebesar 0,204 sedangkan 
variabel saluran distribusi  mempunyai pengaruh paling rendah dibandingkan 
variabel lain sebesar 0,198. Hasil analisis menggunakan koefisien determinasi 
diketahui bahwa 68,9% variasi dari keputusan pembelian  dapat dijelaskan dari 
keempat variabel independen. Sedangkan sisanya (100% - 68,9% = 31,1%)  
dijelaskan oleh variabel lain selain variabel bauran pemasaran.  
E. Keterbatasan Penelitian 
Keseluruhan rangkaian kegiatan dalam penelitian telah dilaksanakan 
sesuai dengan langkah-langkah yang sudah ditetapkan dalam metodologi 
penelitian. Peneliti menyadari bahwa penelitian ini masih jauh dari 
kesempurnaan dan masih memiliki kekurangan keterbatasan yang dapat 




Adapun keterbatasan-keterbatasan yang dihadapi peneliti selama 
penelitian dan penyusunan skripsi ini adalah: 
a. Dalam menyebarkan angket peneliti tidak mengetahui apakah responden 
memberikan kejujuran dalam menjawab setiap pernyataan yang diberikan 
sehingga mempengaruhi validitas data yang diperoleh. 
b. Keterbatasan waktu, tenaga, serta dana peneliti yang tidak mencukupi untuk 









 Berdasarkan hasil penelitian yang dilakukan oleh peneliti diperoleh 
kesimpulan berdasarkan analisis data bahwa terdapat pengaruh promosi, 
harga dan produk terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari satu 
operator. yang dapat dijelaskan sebagai berikut: 
1. Ada pengaruh promosi terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih 
dari satu operator, yang dibuktikan melalui uji parsial dengan melihat nilai 
thitung promosi senilai 3,148 > ttabel senilai 1,661. 
2. Ada pengaruh harga terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari 
satu operator,  yang dibuktikan melalui uji parsial dengan melihat nilai thitung 
harga senilai 12, 044 < ttabel senilai 1,661. 
3. Ada pengaruh produk terhadap keputusan pembelian kartu seluler lebih dari 
satu operator, yang dibuktikan melalui uji parsial dengan melihat nilai thitung 
produk senilai 3,867 > ttabel senilai 1,661. 
4. Terdapat pengaruh promosi, harga dan produk terhadap keputusan 
pembelian kartu seluler lebih dari satu operator,  yang dibuktikan melalui uji 









Berdasarkan dari hasil penelitian dan kesimpulan yang telah disajikan 
maka peneliti menyampaikan saran-saran yang kiranya dapat memberikan 
manfaat kepada pihak-pihak yang terkait dalam penelitian ini. Adapun saran-
saran yang dapat disampaikan adalah sebagai berikut: 
1. Bagi Peneliti  
Untuk menambah wawasan dan dapat memperoleh pengetahuan dan 
pengalaman yang akan membuka cakrawala berpikir yang lebih luas. 
2. Untuk Perusahaan (Kartu Seluler) 
Hasil penelitian ini diharapkan dapat bermanfaat bagi pelaku bisnis 
kartu seluler untuk menentukan strategi ataupun keputusan manajerial 
yang tepat diantara ketatnya persaingan agar mampu mempertahankan, 
strategi promosi, harga dan produk kartu seluler dan lebih 
mengembangkan fasilitas agar dapat menunjukkan kepada masyarakat luas 
bahwa kartu seluler semakin maju dan mampu berkompetisi dari 
perusahaan  yang lain yang juga bergerak dalam bisnis kartu seluler.  
3. Bagi akademisi 
Hasil penelitian diharapkan dapat mendukung penelitian selanjutnya 
dalam melakukan penelitian yang berkaitan dengan promosi, harga dan 
produk yang unggul untuk keputusan pembelian. 
4. Bagi pihak lain/ peneliti selanjutnya 
Dalam penelitian ini tentu saja masih mengalami banyak sekali 




berikutnya diharapkan perlu menjelaskan secara lebih lengkap dengan 
menambah teori yang mendukung.  
Bagi peneliti selanjutnya hasil penelitian ini hendaknya dapat 
dijadikan sebagai bahan untuk melakukan kajian yang lebih mendalam 
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1. Bacalah dengan seksama setiap pernyataan dan jawaban yang tersedia. 
2. Jawab dan isilah sesuai dengan pernyataan dibawah ini dengan memberikan 
tanda checklist (√) pada alternatif yang tersedia pada kolom jawaban. 
3. Mohon jawaban diberikan secara objektif untuk akurasi hasil penelitian, pada 
salah satu pilihan jawaban: 
Kriteria Penilaian : 
No Pernyataan Skor 
1 Sangat Setuju 5 
2 Setuju 4 
3 Kurang Setuju 3 
4 Tidak Setuju 2 
5 Sangat Tidak Setuju 1 
 
4. Semua JawabanBapak/ Ibu/ Saudara/i i dijamin kerahasiaannya. 
5. Pernyataan ini semata untuk tujuan penelitian 
 
IDENTITAS RESPONDEN 
Saya memohon kesediaan Bapak/ Ibu/ Saudara/i untuk menjawab 
pernyataan berikut ini, dengan mengisi titik-titik dan memberi tanda checklist (√) 
pada kotak yang tersedia. 
Nama   : 
Umur   : a. 15 – 20 Tahun 
  b. 21 – 25 Tahun 
  c. 26 – 30 Tahun 
  d. 31 – 35 Tahun 
  e. > 40 Tahun 
Jenis Kelamin  : 1) Laki-Laki               2) Perempuan 
Pekerjaan  : a. Pelajar/Mahasiswa 
     b. Pegawai/Karyawan 
     c. Wiraswasta 




Angket Variabel X1 (Promosi) 
No Pernyataan Tanggapan Responden 
 Promosi penjualan (Sales promotion) SS S KS TS STS 
1. 
Agen kartu seluler melakukan promosi 
penjualan produk yang menarik. 
     
2. 
Saya menggunakan kartu seluler lebih dari 
satu operator karena promosi penjualan 
yang mereka lakukan.  
     
 Periklanan (Advertising)      
3. 
Selain iklan di TV kartu seluler juga 
melalukan promosi melalui spanduk. 
     
4. 
Saya menggunakan kartu seluler lebih dari 
satu operator karena iklan.  
     
 Penjualan pribadi (Personal selling)      
5. 
Agen kartu seluler pergi ke sekolah-
sekolah dan masyarakat untuk melakukan 
penjualan. 
     
 Pemasaran langsung (Direct marketing)      
6. 
Saya menggunakan kartu seluler lebih dari 
satu operator karena ditawarkan langsung 
oleh agen kartu seluler.  
     
 
Angket Variabel X2 (Harga) 
No Pertanyaan Tanggapan Responden 
 Untuk Memperbesar Market Share SS S KS TS STS 
7. 
Harga yang ditawarkan kartu seluler 
memungkinkan untuk memperbesar 
jumlah pelanggan.   
     
8. 
Harga dari tiap-tiap kartu seluler sesuai 
dengan kualitas yang diterima konsumen. 
     
 Mutu Produk      
9. 
Harga produk kartu seluler sesuai dengan 
hasil yang diinginkan. 
     
10. 
Harga kartu seluler sesuai dengan kualitas 
sinyal. 
     
 Karena Pesaing      
11. 
Kartu seluler bersaing dalam memberikan 
keunggulannya masing-masing. 




Angket Variabel X3 (Produk) 
No Pertanyaan Tanggapan Responden 
 Keistimewaan (Features) SS S KS TS STS 
12 
Menggunakan kartu seluler lebih dari satu 
karena promo masing-masing kartu 
berbeda. 
     
13. Promo yang ditawarkan berbeda.      
 Keandalan (Reliability)      
14. 
Tiap kartu seluler memberikan pelayanan 
yang bersahabat.  
     
15. 
Saya mempercayai kartu seluler lebih dari 
satu karena keseluruhan manfaat yang saya 
dapatkan. 
     
 
Kualitas yang dipersepsikan (Perceived 
quality) 
     
16. Mudah mengganti kartu jika hilang      
17. 
Tiap-tiap kartu seluler memiliki 
keunggulan dan kekurangannya masing-
masing 
     
 Performa (performance)      
18. 
Saya menggunakan kartu seluler lebih dari 
satu karena tiap-tiap kartu seluler memiliki 
periklanan yang meyakinkan. 
     
19. 
Tiap-tiap kartu seluler memberikan 
kelebihan kepada konsumen. 
     
 
Angket Variabel Y (Keputusan Pembelian) 
No Pernyataan Tanggapan Responden 
 Pengenalan Kebutuhan SS S KS TS STS 
20. 
Saya menggunakan kartu seluler lebih dari 
satu operator karena sesuai dengan 
kebutuhan saya. 
     
21. 
Kebutuhan akan produk kartu seluler yang 
membuat saya menggunakan kartu seluler 
lebih dari satu. 
     
 Pencarian Informasi      
22. 
Saya mencari informasi tentang 
penggunaan kartu seluler kepada kawan. 
     
23. Saya mencari produk kartu seluler yang      
 
 
sesuai dengan kebutuhan saya. 
 Evaluasi Alternatif      
24. 
Saya mempertimbangkan sebelum 
membeli/memutuskan untuk menggunakan 
kartu seluler lebih dari satu.  
     
25. 
Banyaknya pilihan kartu seluler menjadi 
pertimbangan. 
     
 Keputusan Pembelian      
26. 
Harga yang ditawarkan sesuai dengan 
kualitas kartu seluler. 
     
27. 
Saya akan memutuskan membeli kartu 
seluler berdasarkan promosi. 
     
 Hasil       
28. 
Saya memutuskan untuk menggunakan 
kartu seluler lebih dari satu berdasarkan 
pengalaman orang lain. 




Saya menggunakan kartu seluler lebih dari 
satu operator karena iklan. 
     
 
 
Karena sesuai dengan kebutuhan saya 
maka saya akan melakukan pembelian 
ulang. 
     
 
 





   
                 (                    ) 






















No Responden  
Nomor Item Pernyataan Total 
Skor 1 2 3 4 5 6 
Responden 1 4 4 3 3 4 2 20 
Responden 2 5 5 3 5 5 3 26 
Responden 3 5 5 5 5 5 5 30 
Responden 4 4 4 3 3 3 1 18 
Responden 5 5 5 5 5 5 3 28 
Responden 6 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 7 5 5 4 4 4 3 25 
Responden 8 5 5 3 4 4 3 24 
Responden 9 5 5 4 5 5 4 28 
Responden 10 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 11 4 4 3 4 4 3 22 
Responden 12 5 5 3 5 5 4 27 
Responden 13 5 5 5 5 5 5 30 
Responden 14 5 5 3 4 4 3 26 
Responden 15 5 5 3 4 5 4 26 
Responden 16 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 17 4 5 3 3 4 3 22 
Responden 18 4 4 3 3 4 3 21 
Responden 19 4 5 3 3 4 3 22 
Responden 20 5 5 3 4 4 3 24 
Responden 21 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 22 4 5 3 5 5 3 25 
Responden 23 5 4 3 3 4 3 22 
Responden 24 4 5 4 4 5 3 25 
Responden 25 5 5 2 4 4 3 23 
Responden 26 4 5 3 5 5 3 25 
Responden 27 5 5 3 4 4 3 24 
Responden 28 4 4 3 3 4 3 21 
Responden 29 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 30 5 5 5 5 5 4 29 
Responden 31 4 4 3 4 4 3 22 
Responden 32 5 5 3 3 4 3 23 
Responden 33 5 5 3 4 4 3 24 
Responden 34 4 5 3 3 4 3 22 
 
 
Responden 35 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 36 4 5 4 5 4 3 25 
Responden 37 5 5 5 5 5 5 30 
Responden 38 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 39 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 40 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 41 4 4 3 4 4 3 22 
Responden 42 5 5 3 3 4 3 23 
Responden 43 4 5 3 4 5 3 24 
Responden 44 5 5 5 5 5 5 30 
Responden 45 4 5 3 4 4 4 24 
Responden 46 5 4 4 5 4 4 26 
Responden 47 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 48 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 49 4 4 3 4 4 4 23 
Responden 50 5 4 3 4 5 4 25 
Responden 51 4 5 3 3 4 3 22 
Responden 52 5 5 5 5 5 5 30 
Responden 53 5 5 2 4 5 5 26 
Responden 54 4 5 3 4 4 3 23 
Responden 55 4 5 4 5 4 5 27 
Responden 56 4 5 3 3 5 3 23 
Responden 57 4 5 3 4 5 3 24 
Responden 58 5 5 5 5 5 5 30 
Responden 59 5 5 3 3 5 3 24 
Responden 60 4 5 3 5 4 5 26 
Responden 61 3 3 3 5 4 3 21 
Responden 62 3 5 5 3 4 5 25 
Responden 63 5 5 5 4 3 3 25 
Responden 64 5 5 4 3 3 3 23 
Responden 65 5 4 4 3 3 2 21 
Responden 66 4 4 4 3 5 5 25 
Responden 67 4 4 3 5 4 2 22 
Responden 68 3 5 5 5 3 2 23 
Responden 69 3 5 5 5 3 2 23 
Responden 70 3 5 5 5 3 2 23 
Responden 71 5 5 5 3 3 4 25 
Responden 72 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 73 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 74 5 5 5 5 2 3 25 
Responden 75 5 5 5 5 2 3 25 
 
 
Responden 76 5 5 5 2 3 5 25 
Responden 77 3 5 5 2 4 4 23 
Responden 78 5 3 2 5 5 2 22 
Responden 79 5 5 5 2 2 3 22 
Responden 80 4 4 2 5 5 5 23 
Responden 81 2 5 3 5 5 2 22 
Responden 82 5 5 3 2 5 5 25 
Responden 83 3 4 4 5 2 3 21 
Responden 84 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 85 5 3 5 2 3 5 23 
Responden 86 3 2 5 5 5 5 25 
Responden 87 5 5 5 5 3 2 25 
Responden 88 4 4 3 5 2 3 21 
Responden 89 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 90 4 4 4 4 4 4 24 
Responden 91 4 4 3 5 4 2 22 
Responden 92 5 5 5 2 2 4 23 
Responden 93 3 2 2 5 5 5 22 
Responden 94 4 4 4 5 5 3 25 
Responden 95 4 3 4 4 5 5 25 
Responden 96 2 2 3 5 5 5 22 
Responden 97 4 4 5 3 5 2 23 


















Data Baku Jawaban Responden Pada Uji Coba Instrumen 
  
    Tentang Harga 
  
No Responden  
Nomor Item Pernyataan Total 
Skor 1 2 3 4 5 6 7 
Responden 1 4 4 3 3 4 4 4 26 
Responden 2 5 5 3 5 5 5 4 32 
Responden 3 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 4 4 4 3 3 3 5 3 25 
Responden 5 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 6 4 4 4 4 4 4 4 28 
Responden 7 5 5 4 4 4 5 4 31 
Responden 8 5 5 3 4 4 5 5 31 
Responden 9 5 5 4 5 5 5 5 34 
Responden 10 4 5 3 4 4 5 4 29 
Responden 11 4 4 3 4 4 4 4 27 
Responden 12 5 5 3 5 5 5 5 33 
Responden 13 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 14 5 5 3 4 4 5 5 31 
Responden 15 5 5 3 4 5 5 5 32 
Responden 16 4 5 3 4 4 5 5 30 
Responden 17 4 5 3 3 4 5 4 28 
Responden 18 4 4 3 3 4 5 4 27 
Responden 19 4 5 3 3 4 5 5 29 
Responden 20 5 5 3 4 4 5 4 30 
Responden 21 4 5 3 4 4 5 5 30 
Responden 22 4 5 3 5 5 5 4 31 
Responden 23 5 4 3 3 4 4 4 27 
Responden 24 4 5 4 4 5 5 5 32 
Responden 25 5 5 2 4 4 5 4 29 
Responden 26 4 5 3 5 5 5 4 31 
Responden 27 5 5 3 4 4 5 4 30 
Responden 28 4 4 3 3 4 4 4 26 
Responden 29 4 5 3 4 4 5 4 29 
Responden 30 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 31 4 4 3 4 4 5 4 28 
Responden 32 5 5 3 3 4 5 4 29 
Responden 33 5 5 3 4 4 5 4 30 
Responden 34 4 5 3 3 4 5 5 29 
Responden 35 4 5 3 4 4 5 5 30 
 
 
Responden 36 4 5 4 5 4 5 5 32 
Responden 37 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 38 4 5 3 4 4 5 5 30 
Responden 39 4 5 3 4 4 5 4 29 
Responden 40 4 5 3 4 4 5 4 29 
Responden 41 4 4 3 4 4 5 5 29 
Responden 42 5 5 3 3 4 5 4 29 
Responden 43 4 5 3 4 5 5 5 31 
Responden 44 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 45 4 5 3 4 4 5 3 28 
Responden 46 5 4 4 5 4 5 4 31 
Responden 47 4 4 4 4 4 4 4 28 
Responden 48 4 5 3 4 4 5 4 29 
Responden 49 4 4 3 4 4 4 4 27 
Responden 50 5 4 3 4 5 5 5 31 
Responden 51 4 5 3 3 4 5 4 28 
Responden 52 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 53 5 5 2 4 5 5 5 31 
Responden 54 4 5 3 4 4 5 4 29 
Responden 55 4 5 4 5 4 5 4 31 
Responden 56 4 5 3 3 5 5 5 30 
Responden 57 4 5 3 4 5 5 5 31 
Responden 58 5 5 5 5 5 5 5 35 
Responden 59 5 5 3 3 5 5 5 31 
Responden 60 4 5 3 5 4 5 4 30 
Responden 61 3 3 3 5 4 4 3 25 
Responden 62 4 3 2 5 4 2 3 23 
Responden 63 3 3 3 5 4 4 3 25 
Responden 64 4 4 3 3 3 3 5 25 
Responden 65 3 2 4 2 3 4 5 23 
Responden 66 5 4 3 2 4 2 3 23 
Responden 67 4 4 3 3 3 5 3 25 
Responden 68 4 5 4 3 2 3 2 23 
Responden 69 3 3 2 4 3 3 4 22 
Responden 70 4 3 3 4 3 3 4 24 
Responden 71 4 3 3 4 3 5 3 25 
Responden 72 3 2 4 2 3 4 5 23 
Responden 73 3 2 4 2 3 4 5 23 
Responden 74 3 2 4 2 3 4 5 23 
Responden 75 4 4 3 3 3 5 3 25 
Responden 76 4 4 3 3 3 5 3 25 
 
 
Responden 77 4 4 3 3 3 5 3 25 
Responden 78 4 4 3 3 3 5 3 25 
Responden 79 4 4 3 3 3 5 3 25 
Responden 80 4 3 2 4 2 4 3 22 
Responden 81 3 3 3 4 4 3 5 25 
Responden 82 4 2 3 4 3 4 4 24 
Responden 83 4 2 3 4 3 4 3 23 
Responden 84 4 3 2 4 2 4 3 22 
Responden 85 3 3 3 4 4 3 5 25 
Responden 86 3 3 3 4 4 3 5 25 
Responden 87 3 4 4 3 3 3 5 25 
Responden 88 3 4 4 3 3 5 3 25 
Responden 89 4 3 2 4 2 4 3 22 
Responden 90 3 3 3 4 4 3 5 25 
Responden 91 4 2 3 4 3 4 3 23 
Responden 92 5 3 3 3 4 4 3 25 
Responden 93 5 3 3 3 4 4 3 25 
Responden 94 4 3 2 4 2 4 3 22 
Responden 95 3 5 3 3 4 3 4 25 
Responden 96 3 5 3 3 4 3 4 25 
Responden 97 4 2 3 4 3 4 4 24 















         Tabel 




Nomor Item Pernyataan Total 
Skor 1 2 3 4 5 6 7 8 
Responden 1 3 4 4 4 4 4 3 3 29 
Responden 2 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 3 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 4 3 4 4 4 4 3 3 3 28 
Responden 5 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 6 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 7 4 5 5 5 5 5 4 4 37 
Responden 8 4 5 5 5 4 5 4 5 37 
Responden 9 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 10 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
Responden 11 4 4 4 4 4 4 4 3 31 
Responden 12 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
Responden 13 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 14 5 5 4 5 5 5 5 5 39 
Responden 15 5 5 4 4 4 5 4 4 35 
Responden 16 4 4 4 5 4 4 3 4 32 
Responden 17 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 18 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 19 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 20 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 21 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
Responden 22 5 5 4 5 5 5 4 5 38 
Responden 23 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 24 5 5 5 5 4 4 4 4 36 
Responden 25 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
Responden 26 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
Responden 27 5 5 5 5 5 4 4 4 37 
Responden 28 4 4 5 5 4 4 3 3 32 
Responden 29 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 30 4 5 5 5 5 5 4 5 38 
Responden 31 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 32 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 33 4 4 4 4 4 4 3 4 31 
Responden 34 4 5 5 5 4 4 4 4 35 
Responden 35 5 5 5 5 5 5 4 4 38 
 
 
Responden 36 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
Responden 37 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 38 4 5 5 4 4 5 4 4 35 
Responden 39 5 4 4 5 5 5 4 4 36 
Responden 40 4 5 4 4 5 4 3 4 33 
Responden 41 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 42 4 5 5 5 5 5 5 5 39 
Responden 43 5 5 5 5 4 4 4 4 36 
Responden 44 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 45 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 46 4 5 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 47 4 4 4 4 4 4 4 4 32 
Responden 48 5 5 4 4 4 4 3 4 33 
Responden 49 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
Responden 50 5 5 5 4 5 4 5 5 38 
Responden 51 5 4 4 4 4 4 4 4 33 
Responden 52 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 53 5 5 4 4 4 4 4 4 34 
Responden 54 4 5 4 4 4 5 4 4 34 
Responden 55 4 5 4 5 4 5 4 4 35 
Responden 56 4 5 4 4 4 5 4 4 34 
Responden 57 4 5 4 4 4 5 4 4 34 
Responden 58 5 5 5 5 5 5 5 5 40 
Responden 59 4 5 5 5 5 4 4 4 36 
Responden 60 5 5 5 4 4 4 4 4 35 
Responden 61 3 4 4 4 4 4 3 3 29 
Responden 62 4 4 3 2 5 4 2 2 26 
Responden 63 4 4 4 5 2 2 3 4 28 
Responden 64 2 2 4 5 2 3 4 4 26 
Responden 65 4 4 4 2 2 3 3 5 27 
Responden 66 5 5 4 4 5 2 3 2 30 
Responden 67 3 5 3 4 4 2 4 2 27 
Responden 68 4 4 4 2 2 3 3 5 27 
Responden 69 4 4 3 2 5 2 2 4 26 
Responden 70 2 3 2 5 4 4 5 5 30 
Responden 71 5 3 3 2 2 4 4 4 27 
Responden 72 4 4 4 3 3 2 2 5 27 
Responden 73 3 3 4 4 4 4 4 3 29 
Responden 74 4 3 2 2 5 4 4 4 28 
Responden 75 2 3 2 5 4 4 5 5 30 
Responden 76 4 3 2 2 5 4 4 4 28 
 
 
Responden 77 5 5 4 4 5 2 3 2 30 
Responden 78 5 3 3 2 2 4 4 4 27 
Responden 79 2 3 2 5 4 4 5 5 30 
Responden 80 4 4 4 3 4 2 4 2 27 
Responden 81 5 5 4 4 5 2 3 2 30 
Responden 82 4 4 4 3 4 2 4 2 27 
Responden 83 4 2 4 2 3 4 4 4 27 
Responden 84 4 2 4 2 3 4 4 4 27 
Responden 85 4 2 4 2 3 4 4 4 27 
Responden 86 5 5 4 4 5 2 3 2 30 
Responden 87 4 4 4 3 4 2 4 2 27 
Responden 88 4 4 4 3 4 2 4 2 27 
Responden 89 5 5 4 2 3 4 4 2 29 
Responden 90 4 3 2 2 5 4 4 4 28 
Responden 91 3 4 5 2 3 2 4 2 25 
Responden 92 4 4 4 3 4 2 4 2 27 
Responden 93 4 3 2 2 5 4 4 4 28 
Responden 94 2 4 2 4 3 4 4 4 27 
Responden 95 2 4 2 4 3 4 4 4 27 
Responden 96 2 4 2 4 3 4 4 4 27 
Responden 97 5 4 2 2 3 5 3 5 29 















           Tabel 
 Data Baku Jawaban Responden Pada Uji Coba Instrumen 
Tentang Keputusan Pembelian 
 
No Responden 
Nomor Item Pernyataan 
Total Skor 
 1 2 3 4 5 6 7 8 9 
 Responden 1 4 4 3 3 4 4 4 4 4 34 
 Responden 2 5 5 3 5 5 5 4 5 5 42 
 Responden 3 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 4 4 4 3 3 3 5 3 3 4 32 
 Responden 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 6 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 Responden 7 5 5 4 4 4 5 4 4 4 39 
 Responden 8 5 5 3 4 4 5 5 4 4 39 
 Responden 9 5 5 4 5 5 5 5 5 5 44 
 Responden 10 4 5 3 4 4 5 4 4 4 37 
 Responden 11 4 4 3 4 4 4 4 4 4 35 
 Responden 12 5 5 3 5 5 5 5 5 4 42 
 Responden 13 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 14 5 5 3 4 4 5 5 5 4 40 
 Responden 15 5 5 3 4 5 5 5 4 4 40 
 Responden 16 4 5 3 4 4 5 5 4 4 38 
 Responden 17 4 5 3 3 4 5 4 4 4 36 
 Responden 18 4 4 3 3 4 5 4 4 4 35 
 Responden 19 4 5 3 3 4 5 5 5 4 38 
 Responden 20 5 5 3 4 4 5 4 5 4 39 
 Responden 21 4 5 3 4 4 5 5 4 4 38 
 Responden 22 4 5 3 5 5 5 4 5 5 41 
 Responden 23 5 4 3 3 4 4 4 4 4 35 
 Responden 24 4 5 4 4 5 5 5 5 4 41 
 Responden 25 5 5 2 4 4 5 4 5 4 38 
 Responden 26 4 5 3 5 5 5 4 5 5 41 
 Responden 27 5 5 3 4 4 5 4 4 4 38 
 Responden 28 4 4 3 3 4 4 4 4 4 34 
 Responden 29 4 5 3 4 4 5 4 4 4 37 
 Responden 30 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 31 4 4 3 4 4 5 4 4 4 36 
 Responden 32 5 5 3 3 4 5 4 5 4 38 
 Responden 33 5 5 3 4 4 5 4 4 4 38 




Responden 35 4 5 3 4 4 5 5 5 4 39 
 Responden 36 4 5 4 5 4 5 5 5 4 41 
 Responden 37 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 38 4 5 3 4 4 5 5 4 4 38 
 Responden 39 4 5 3 4 4 5 4 4 4 37 
 Responden 40 4 5 3 4 4 5 4 4 4 37 
 Responden 41 4 4 3 4 4 5 5 4 4 37 
 Responden 42 5 5 3 3 4 5 4 5 5 39 
 Responden 43 4 5 3 4 5 5 5 5 5 41 
 Responden 44 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 45 4 5 3 4 4 5 3 3 4 35 
 Responden 46 5 4 4 5 4 5 4 5 4 40 
 Responden 47 4 4 4 4 4 4 4 4 4 36 
 Responden 48 4 5 3 4 4 5 4 4 5 38 
 Responden 49 4 4 3 4 4 4 4 4 5 36 
 Responden 50 5 4 3 4 5 5 5 5 5 41 
 Responden 51 4 5 3 3 4 5 4 4 4 36 
 Responden 52 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 53 5 5 2 4 5 5 5 5 4 40 
 Responden 54 4 5 3 4 4 5 4 5 4 38 
 Responden 55 4 5 4 5 4 5 4 5 4 40 
 Responden 56 4 5 3 3 5 5 5 5 4 39 
 Responden 57 4 5 3 4 5 5 5 5 5 41 
 Responden 58 5 5 5 5 5 5 5 5 5 45 
 Responden 59 5 5 3 3 5 5 5 5 4 40 
 Responden 60 4 5 3 5 4 5 4 5 5 40 
 Responden 61 3 3 3 5 4 4 3 3 4 32 
 Responden 62 3 3 4 4 2 3 5 2 2 28 
 Responden 63 4 4 3 4 3 2 4 4 2 30 
 Responden 64 4 4 3 3 4 2 4 4 2 30 
 Responden 65 4 4 3 2 4 2 3 4 3 29 
 Responden 66 4 4 3 2 3 4 3 3 4 30 
 Responden 67 4 4 3 2 3 4 3 3 4 30 
 Responden 68 4 4 3 2 3 4 3 3 4 30 
 Responden 69 3 2 2 3 4 2 2 3 5 26 
 Responden 70 3 3 4 4 2 3 5 2 2 28 
 Responden 71 3 2 2 3 4 2 2 3 4 25 
 Responden 72 3 4 2 3 4 2 2 3 4 27 
 Responden 73 3 4 2 3 4 2 2 3 4 27 




Responden 75 4 3 2 2 4 3 2 4 3 27 
 Responden 76 4 4 3 3 2 3 5 2 2 28 
 Responden 77 3 4 3 2 4 2 3 4 4 29 
 Responden 78 4 3 3 4 3 2 3 4 4 30 
 Responden 79 3 3 4 4 2 3 2 2 5 28 
 Responden 80 4 3 2 2 4 3 2 4 3 27 
 Responden 81 4 4 3 3 2 3 5 2 2 28 
 Responden 82 3 2 2 3 4 2 2 3 5 26 
 Responden 83 4 3 2 2 4 2 3 4 3 27 
 Responden 84 2 3 4 4 4 2 3 4 3 29 
 Responden 85 3 2 2 3 4 2 2 3 5 26 
 Responden 86 4 3 3 4 3 2 3 4 4 30 
 Responden 87 3 4 2 4 2 3 2 2 5 27 
 Responden 88 3 4 3 4 2 3 2 2 5 27 
 Responden 89 3 2 2 3 4 2 2 5 3 26 
 Responden 90 4 3 2 4 2 2 3 4 3 27 
 Responden 91 4 3 2 4 2 2 3 4 3 27 
 Responden 92 4 3 3 3 4 2 3 4 4 30 
 Responden 93 3 3 3 2 2 4 4 4 4 29 
 Responden 94 3 3 3 3 2 4 4 4 4 30 
 Responden 95 3 2 2 3 4 2 2 3 5 26 
 Responden 96 4 4 4 4 2 3 3 3 3 30 
 Responden 97 4 3 2 4 2 2 3 4 3 27 














Hasil Uji Validitas Keputusan Pembelian 





Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 




2. 0,837 Valid 
3. 0,607 Valid 
4. 0,656 Valid 
5. 0,713 Valid 
6. 0,873 Valid 
7. 0,785 Valid 
8. 0,757 Valid 
9. 0,510 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Hasil Uji Validitas Variabel Promosi 
No.                Keterangan 
1. 0,458 
 
Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung  ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 
rtabel pada taraf signifikan 5% 
= 0,199 
Valid 
2. 0,344 Valid 
3. 0,466 Valid 
4. 0,403 Valid 
5. 0,421 Valid 
6. 0,597 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
Hasil Uji Validitas Harga 
No. rhitung rtabel Keterangan 
1. 0,619 Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 
rtabel pada taraf signifikan 5% 
= 0,199 
Valid 
2. 0,777 Valid 
3. 0,536 Valid 
4. 0,588 Valid 
 
 
5. 0,841  Valid 
6. 0,664 Valid 
7. 0,590 Valid 
         Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
LAMPIRAN 
Hasil Uji Validitas Produk 





Data dikatakan valid jika 
nilai positif dan rhitung ≥ rtabel 
dengan n = 98-2 = 96 maka 




2. 0,694 Valid 
3. 0,644 Valid 
4. 0,743 Valid 
5. 0,616 Valid 
6. 0,691 Valid 
7. 0,556 Valid 
8. 0,548 Valid 
Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 
Hasil Uji Reliabilitas pada Keputusan Pembelian 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,774 10 
                                   Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 




Cronbach's Alpha N of Items 
,637 7 






Hasil Uji Reliabilitas Harga 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,764 8 
                                 Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
 
Hasil Uji Reliabilitas pada Produk 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,755 9 
                                   Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 





 N Minimum Maximum Mean 
Promosi 
98 18 40 27,93 
Harga 
98 19 50 31,11 
Produk 
98 21 40 34,79 
Keputusan_Pembelian 
98 28 50 37,96 
Valid N (listwise) 
98    






Hasil Uji One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 




 Mean ,0000000 
Std. Deviation 2,85980670 
Most Extreme Differences Absolute ,083 
Positive ,083 
Negative -,042 
Test Statistic ,083 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,089
c
 





Hasil Uji Normalitas 
 
 
Sumber: Data diolah dari output SPSS 22 
 
LAMPIRAN 











(Combined) 1483,488 11 134,863 5,792 ,000 
Linearity 1009,345 1 1009,345 43,352 ,000 
Deviation from 
Linearity 
474,143 10 47,414 2,036 ,110 
Within Groups 2002,278 86 23,282   
Total 3485,765 97    

















(Combined) 3361,265 13 258,559 174,449 ,000 
Linearity 3212,818 1 3212,818 2167,676 ,000 
Deviation from 
Linearity 
148,447 12 12,371 8,346 ,311 
Within Groups 124,501 84 1,482   
Total 3485,765 97    
Sumber: Data diolah output SPSS 22 












(Combined) 3218,567 15 214,571 65,849 ,000 
Linearity 2936,866 1 2936,866 901,290 ,000 
Deviation from 
Linearity 
281,701 14 20,122 6,175 ,121 
Within Groups 267,198 82 3,259   
Total 3485,765 97    
Sumber: Data diolah output SPSS 22 
LAMPIRAN 


















5,460 1,617  3,377 ,001   
Promosi ,267 ,085 ,104 3,148 ,002 ,607 1,648 
Harga 1,296 ,108 ,802 12,044 ,000 ,148 6,748 
Produk ,330 ,085 ,244 3,867 ,000 ,165 6,058 
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
  Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 
Hasil Uji Heteroskedastisitas 
Correlations 

















Sig. (2-tailed) . ,000 ,000 ,000 ,548 










Sig. (2-tailed) ,000 . ,000 ,000 ,596 










Sig. (2-tailed) ,000 ,000 . ,000 ,360 












 1,000 ,180 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 . ,076 







-,061 -,054 -,093 ,180 1,000 
Sig. (2-tailed) ,548 ,596 ,360 ,076 . 
N 98 98 98 98 98 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 




Gambar IV. 2 





Sumber: Data diolah dari hasil output SPSS 22 
 
 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 





 ,938 ,936 1,514 1,998 
a. Predictors: (Constant), Produk, Promosi, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
















t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 
5,460 1,617  3,377 ,001 
Promosi ,267 ,085 ,104 3,148 ,002 
Harga 1,296 ,108 ,802 12,044 ,000 
Produk ,330 ,085 ,244 3,867 ,000 
Sumber: data diolah output SPSS 22 
 




Model R R Square 
Adjusted R 
Square 





 ,938 ,936 1,514 1,998 
a. Predictors: (Constant), Produk, Promosi, Harga 
b. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
            Sumber: Data diolah dari hasiloutput SPSS 22 
 




Model Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 
 
 
B Std. Error Beta 
1 (Constant) 5,460 1,617  3,377 ,001 
Promosi ,267 ,085 ,104 3,148 ,002 
Harga 1,296 ,108 ,802 12,044 ,000 
Produk ,330 ,085 ,244 3,867 ,000 
Sumber: data diolah output SPSS 22 
LAMPIRAN 




Model Sum of Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 
3270,433 3 1090,144 475,885 ,000
b
 
Residual 215,333 94 2,291   
Total 3485,765 97    
a. Dependent Variable: Keputusan_Pembelian 
b. Predictors: (Constant), Produk, Promosi, Harga 














df 0.10 0.05 0.02 0.01 
1 0.9877 0.9969 0.9995 0.9999 
2 0.9000 0.9500 0.9800 0.9900 
3 0.8054 0.8783 0.9343 0.9587 
4 0.7293 0.8114 0.8822 0.9172 
5 0.6694 0.7545 0.8329 0.8745 
6 0.6215 0.7067 0.7887 0.8343 
7 0.5822 0.6664 0.7498 0.7977 
8 0.5494 0.6319 0.7155 0.7646 
9 0.5214 0.6021 0.6851 0.7348 
10 0.4973 0.5760 0.6581 0.7079 
11 0.4762 0.5529 0.6339 0.6835 
12 0.4575 0.5324 0.6120 0.6614 
13 0.4409 0.5140 0.5923 0.6411 
14 0.4259 0.4973 0.5742 0.6226 
15 0.4124 0.4821 0.5577 0.6055 
16 0.4000 0.4683 0.5425 0.5897 
17 0.3887 0.4555 0.5285 0.5751 
18 0.3783 0.4438 0.5155 0.5614 
19 0.3687 0.4329 0.5034 0.5487 
20 0.3598 0.4227 0.4921 0.5368 
21 0.3515 0.4132 0.4815 0.5256 
22 0.3438 0.4044 0.4716 0.5151 
23 0.3365 0.3961 0.4622 0.5052 
24 0.3297 0.3882 0.4534 0.4958 
25 0.3233 0.3809 0.4451 0.4869 
26 0.3172 0.3739 0.4372 0.4785 
27 0.3115 0.3673 0.4297 0.4705 
28 0.3061 0.3610 0.4226 0.4629 
29 0.3009 0.3550 0.4158 0.4556 
30 0.2960 0.3494 0.4093 0.4487 
31 0.2913 0.3440 0.4032 0.4421 
32 0.2869 0.3388 0.3972 0.4357 
33 0.2826 0.3338 0.3916 0.4296 
34 0.2785 0.3291 0.3862 0.4238 
35 0.2746 0.3246 0.3810 0.4182 
36 0.2709 0.3202 0.3760 0.4128 
37 0.2673 0.3160 0.3712 0.4076 
 
 
38 0.2638 0.3120 0.3665 0.4026 
39 0.2605 0.3081 0.3621 0.3978 
40 0.2573 0.3044 0.3578 0.3932 
41 0.2542 0.3008 0.3536 0.3887 
42 0.2512 0.2973 0.3496 0.3843 
43 0.2483 0.2940 0.3457 0.3801 
44 0.2455 0.2907 0.3420 0.3761 
45 0.2429 0.2876 0.3384 0.3721 
46 0.2403 0.2845 0.3348 0.3683 
47 0.2377 0.2816 0.3314 0.3646 
48 0.2353 0.2787 0.3281 0.3610 
49 0.2329 0.2759 0.3249 0.3575 
50 0.2306 0.2732 0.3218 0.3542 
51 0.2284 0.2706 0.3188 0.3509 
52 0.2262 0.2681 0.3158 0.3477 
53 0.2241 0.2656 0.3129 0.3445 
54 0.2221 0.2632 0.3102 0.3415 
55 0.2201 0.2609 0.3074 0.3385 
56 0.2181 0.2586 0.3048 0.3357 
57 0.2162 0.2564 0.3022 0.3328 
58 0.2144 0.2542 0.2997 0.3301 
59 0.2126 0.2521 0.2972 0.3274 
60 0.2108 0.2500 0.2948 0.3248 
61 0.2091 0.2480 0.2925 0.3223 
62 0.2075 0.2461 0.2902 0.3198 
63 0.2058 0.2441 0.2880 0.3173 
64 0.2042 0.2423 0.2858 0.3150 
65 0.2027 0.2404 0.2837 0.3126 
66 0.2012 0.2387 0.2816 0.3104 
67 0.1997 0.2369 0.2796 0.3081 
68 0.1982 0.2352 0.2776 0.3060 
69 0.1968 0.2335 0.2756 0.3038 
70 0.1954 0.2319 0.2737 0.3017 
71 0.1940 0.2303 0.2718 0.2997 
72 0.1927 0.2287 0.2700 0.2977 
73 0.1914 0.2272 0.2682 0.2957 
74 0.1901 0.2257 0.2664 0.2938 
75 0.1888 0.2242 0.2647 0.2919 
76 0.1876 0.2227 0.2630 0.2900 
77 0.1864 0.2213 0.2613 0.2882 
78 0.1852 0.2199 0.2597 0.2864 
79 0.1841 0.2185 0.2581 0.2847 
80 0.1829 0.2172 0.2565 0.2830 
 
 
81 0.1818 0.2159 0.2550 0.2813 
82 0.1807 0.2146 0.2535 0.2796 
83 0.1796 0.2133 0.2520 0.2780 
84 0.1786 0.2120 0.2505 0.2764 
85 0.1775 0.2108 0.2491 0.2748 
86 0.1765 0.2096 0.2477 0.2732 
87 0.1755 0,2084 0.2463 0.2717 
88 0.1745 0.2072 0.2449 0.2702 
89 0.1735 0.2061 0.2435 0.2687 
90 0.1726 0.2050 0.2422 0.2673 
91 0.1716 0.2039 0.2409 0.2659 
92 0.1707 0.2028 0.2396 0.2645 
93 0.1698 0.2017 0.2384 0.2631 
94 0.1689 0.2006 0.2371 0.2617 
95 0.1680 0.1996 0.2359 0.2604 
96 0.1671 0.1986 0.2347 0.2591 
97 0.1663 0.1975 0.2335 0.2578 
98 0.1654 0.1966 0.2324 0.2565 
99 0.1646 0.1956 0.2312 0.2552 
100 0.1638 0.1946 0.2301 0.2540 
1000 0.0519 0.0619 0.0734 0.0812 















Tabel t (Pada Taraf Signifikansi 5%) 








0,05 0,025 0,05 0,025 0,05 0,025 
1 6,314 12,706 34 1,691 2,032 67 1,668 1,996 
2 2,920 4,303 35 1,690 2,030 68 1,668 1,996 
3 2,353 3,182 36 1,688 2,028 69 1,667 1,995 
4 2,132 2,776 37 1,687 2,026 70 1,667 1,994 
5 2,015 2,571 38 1,686 2,024 71 1,667 1,994 
6 1,943 2,447 39 1,685 2,023 72 1,666 1,994 
7 1,895 2,365 40 1,684 2,021 73 1,666 1,993 
8 1,860 2,306 41 1,683 2,020 74 1,666 1,993 
9 1,833 2,262 42 1,682 2,018 75 1,665 1,992 
10 1,813 2,228 43 1,681 2,017 76 1,665 1,992 
11 1,796 2,201 44 1,680 2,015 77 1,665 1,991 
12 1,782 2,179 45 1,679 2,014 78 1,665 1,991 
13 1,771 2,160 46 1,679 2,013 79 1,664 1,991 
14 1,761 2,145 47 1,678 2,012 80 1,664 1,990 
15 1,753 2,131 48 1,677 2,011 81 1,664 1,990 
16 1,746 2,120 49 1,677 2,010 82 1,664 1,989 
17 1,740 2,110 50 1,676 2,009 83 1,663 1,989 
18 1,734 2,101 51 1,675 2,008 84 1,663 1,989 
19 1,729 2,093 52 1,675 2,007 85 1,663 1,988 
20 1,725 2,086 53 1,674 2,006 86 1,663 1,988 
21 1,721 2,080 54 1,674 2,005 87 1,663 1,988 
22 1,717 2,074 55 1,673 2,004 88 1,662 1,987 
23 1,714 2,069 56 1,673 2,003 89 1,662 1,987 
24 1,711 2,064 57 1,672 2,003 90 1,662 1,987 
25 1,708 2,060 58 1,672 2,002 91 1,662 1,986 
26 1,706 2,056 59 1,671 2,001 92 1,662 1,986 
27 1,703 2,052 60 1,671 2,000 93 1,661 1,986 
28 1,701 2,048 61 1,670 2,000 94 1,661 1,986 
29 1,699 2,045 62 1,670 1,999 95 1,661 1,985 
30 1,697 2,042 63 1,669 1,998 96 1,661 1,985 
31 1,696 2,040 64 1,669 1,998 97 1,661 1,985 
32 1,694 2,037 65 1,669 1,997 98 1,661 1,985 
33 1,692 2,035 66 1,668 1,997 99 1,660 1,984 
 
 
 
 
 
DOKUMENTASI 
 
 
 
